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أهدي هذا الكتاب بحب إلى أهمٌ أربع سيداتٍ في حياتي: 
جدتي؛ إيديث رامزي ماكمانوس 
والدتي؛ جوانا لاكاني-ويلارد 
زوجتي؛ ستيفاني لاكاني 
ابنتي؛ أوستريا رين لاكاني. 
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مايك ويلارد. 


وإلى أقرب أصدقائى: 
توماس «تيد» حوويز 
بيل براسيث 
رودنى شلاينز 
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رونالد «جون» ستاكي. 


شكر وتقدير 


من المستحيل تأليف كتاب دون الحصول على مساعدة كبيرة من أشخاص على قدر عالٍ 
من الترحيب والتفهّم: وهذا الكتاب لا يشذ عن. هذه القاعدة؛ وأريد أن أتوجه بالشكر 
لهؤلاء الأشخاص هناء وإذا نسيث أحدًا فإن هذا ليس عن عمدٍ وأنا أشكره كثيراً. 

أتوجه بجزيل الشكر إلى عديد من الأفراد» لكني أخص بالشكر جو فيتاليء وهو رجل 
مثير للاهتمام ومؤلف رائع؛ لكل ما فعله لمساعدتي في خروج هذا الكتاب إلى النور؛ ومات 
هولتء محرري في دار نشر وايليء الذي كان العمل معه سهلًا للغاية وساعدني في خوض 
هذه العملية عن طيب خاطر. وأخص بالشكر روبرت جرينء الذي ألّف كتابين من أهم 
الكتب التي كُتِبت عن الإقناع على الإطلاق: «58 قانونًا للسلطة» (بنجوين بوتنام؛ )5٠٠0١‏ 
و«فن الإغواء» (بنجوين بوكسء 7١٠١3٠)؛‏ لقضائه معي ساعات طويلة في وسط انشغاله 
بالانتهاء من كتابه التالي. كذلك أريد أن أتقدم بالشكر لأنجيلا ديليء الطبيبة النفسية 
والصديقة: على إسهامها القيّم» وأريد أيضًا أن أتقدَّم بخالص الشكر لكل المساهمين 
الآخَرينَ الذين أجريتٌ معهم لقاءات لأجعل هذا الكتاب رائعًا. وأشكر أيضًا كاثى ماكنتوش 
لساعدتها لي في التحرير؛ إن إسهاماتك لا تُقدّر بثمن. ْ 

أتوجه بالشكر لكل عملائي وطلابي على طرحهم مثل هذه الأسئلة الرائعة» فقد 
جعلتم عملية التفكير ممتعةً. وأشكر ستيف واتس (أحد البارعين في الإقناع بدرجة مثيرة 
للإعجاب) على كونه صديقًا رائعّاء وعلى مساعدتي في إثبات ودحض كثير من الأفكار 
التي ستجدها في هذا الكتاب: وأشكر كل مندوبي المبيعات الرائعين الذين حصلت على 
فرصة العمل معهم؛ خاصةً تود كارلسونء وجون ميلرء وريان فالنتاين» وناتالي هوك 
وأنجيلا كارب. وأتقدم بالشكر لكل الأبطال الخفيين على ما قدَّموه لي من تشجيع؛ شكرًا 


الإقناع 


لجانا كيمب التي تستمع إلى أفكاري وحديثي. أشكر كاتلين ستيلفلوج لإدارتها المكتب في 
أثناء انشغالي بالكتابة. 1 

وأتوجه بشكري الخالص إلى كل الذين أقنعتهم بأي شكل. أشكركم على الخبرة 
والكقيي ف يعبر عل اظوون هذا الككاب مكنا 

يوجد عدد من الناس الذين دعموني في كل ما أفعله طوال حياتي البالغة الانشغال 
والدائمة التغيرء وكان تشجيعهم لا يُقدّر بثمن خلال هذه العملية أيضًا؛ فأشكر رود 
وكيسي شلينزء وبيل وساندرا براسيثء وتيد وشيري جوديير لوجودهم دائمًا بجواري. 
أتقدم أيضًا بشكر خاص إلى الدكتور جون ستوكيء الذي يخدم بلادنا حاليًًا بشرف في 
الخوا ولد :لم أمكواقط ونان جاقايم ل جع يع أنه مودوة 1415 والطيع أن 
يكتمل أبدّا الشكر والتقدير دون توجيه الشكر إلى إسهام فريق نورنبرج دي إس تي 
وفريق «ذا ريجان ييرز» والفرسان الأربعة. وهذه الُْثل العليا التي شرعنا في بناتها في 
السابق ستظهر بوضوح هنا. 

أشرح في توطئة هذا الكتاب فترةً مربكة للغاية من حياتي أدَّت إلى أكثر من ٠١‏ عامًا 
من البحث تجِسّدت كلها في هذا الكتاب. خلال ذلك الوقتء كان ثمة أريعة أشخاص 
أحترمهم وأثق بهم, وكانوا يساعدونني دومًا في التعلم ورؤية ما يمكنني فعله. وكنت 
أحظى بدعمهم حتى عند مخالفتهم لي في الرأي؛ ولهذا أشكر كلا من شون وليندا ليء 
وكيفن لي وريتشارد ديلي. 

وأخيراء أتوجه بالشكر إلى زوجتي وابنتي - اللتين ظنتا أنني قد فُقدتُ أو حُبِستُ في 
مكتبي - على الوجبات الخفيفة والضحكات. والأكثر من ذلك لتفهّمهما؛ فأنتما تجعلان 
كل ما أفعله مستحقا للجهدء أحيكما. 


لحا 


ديف لاكاني 


كل إنسان يريد أن تسير الأمور على طريقته. 

مند نعومة أظافرك وأنت تحاول إقناع الناس» وأساليبٌ مثل البكاء والابتسام وضرب 
اليدين على الطاولة - على الرغم من كونها بداتية - هي طرق فعّالة بالتأكيد. 

هل تذكر السير مع والدتك عبر ممرٌّ محل البقالة؟ والتوسّل من أجل الحصول على 
كل قطعة حلوى؟ لقد كان ذلك نوعًا من الإقناع. 

هل تذكر مواعّدة الفتيات في المدرسة الثانوية؟ كان ذلك نوكًا من الإقناع. 

لكن يبدو أنك بعدما طبعْتَ بطاقات العمل الخاصة بك» فقدتَ بعضًا من الإصرار 
المرتبط بمهارات الإقناع لديك. 

لا تّفٌ؛ فإن هذا الكتاب يحتوي على حلول الإقناع التي تبحث عنهاء سواء في 
قطاعات المبيعات أو الخدمات أو الاتصالات الداخلية أى في نطاق الأصدقاء أو الأسرة. 

إِنَّ دفعَ الآخرين إلى رؤية وجهة نظركء أو الاتفاق مع أفكارك؛ أو فعْل ما تريد منهم؛ 
أى مجرد الاتفاق معك؛ آمهارة وعِلّم. وفي هذا الكتاب ستتعلم هذه المهارة. 

الإقناع ليس مجرد مهارة للبيع؛ وإنما هى مهارة للحياة. 

عن ماهحاه هد لقنا سنك عل دري فطرق متك داوكا فلك بم اللكرية فنا 
يتعلّق بكل شيء؛ بدايةٌ من ملابسك وحتى لغة جسدك. سأطلب منك فَعْلَ أشياءء واتخاذ 
اكرات وستمذل :ها "لكين ند قن مظو يق لقملم الإقداء افه ان ويه يفيك رافك 
تقتنع, وتتخذ إجراءً بناءً على ذلك الاقتناع» وتستمتع بالأمر؟! 


الإقناع 


يتمثّل مفتاح الإقناع في إدخال الشخص الآخّر في حالة شعورية رائعة بعدما يقرّر 
رؤية الأمر من وجهة نظركء أو فعله كما تريد. ومن أجل تحقيق هذاء لا بد من فهم 
طريقة الإقناع على أفضل نحو ممكن. 

إن أسهل طريقة للإقناع مذكورة بين طيّات هذا الكتاب؛ 
إقناع أنفسهم. وهذا يحدث عن طريق طرح الأسئلة. 

الإقناع ما هو إلا نتيجة» وسرٌّ نتيجة الإقناع السعيدة يتبلور في كلمات بسيطة: عدم 
اللجوء إلى التلاعب؛ فالإقناع القائم على التلاعُب يعيش لفترة قصيرة, أما الإقناع الحقيقى 
تكوسة ا عندها بشن لاأعة دن اللحطة الشالنة: 


ٍ 
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لا وهي: ادقع الآخرين إلى 


إن الإقناع فنٌء 
عله 

وحلّ وسطء 

ومهارات تواصّلٍ ممتازة, 

وطرحٌ أسئلة توضّح الموقف. 

ودَفْعٌ الآخَّر إلى إقناع نفسه. 

وقراءة هذا الكتاب وتطبيق ما به من مبادئ. 

إن الإقناع نتيجةء 

وانتضاق. 

ما كان ينبغي أن تنتهي أغنية «فعلتها بطريقتي!» على هذا النحو؛ فلو كان 
فرانك سيناترا أى إلفيس خبررًا في الإقناع, لَعَنَّى قائلا: 

«فعلتها بطريقتي أنا وكل شخص اتقَقّ معي!» 

لماذا لا نتعلّم مزيدًا من الطرق لدفع الآخرين إلى رؤية الأمور بطريقتنا؟ 

إذا كنتَ تتفق معي حتى الآنء فاذهبٌُ إلى الصفحة التالية ... 


1١ 


تمهيد 


اتركني مفلسًا وعاريًا في أية مدينة في أمريكاء وبنهاية اليوم سيصبح لديّ ثياب 
وطعام وسكنء وطريقة لكسب الدخلء وأتباع» ومال كافٍ في جيبي للبدء من 
علود 4011 د أعرت ناما كنف ]فكع الذا مم يهل ما أكذاك مذيع فخلة 
من لجل 'فحقيق أمدافنا جميعا 


ديف لاكاني 


فعليًا تشتمل كل أوجه التفاعل البشري على مستوّى معيّن من الإقناع» وبالأآخص مجالات 
المبيعات والتفاوض والكتابة الإعلانية والدعاية والعلاقات الإعلامية. درس عديدٌ من 
الباحثين والفلاسفة والعلماء العملية إلا أن قليلًا منهم يفهمها على نحو صحيح باستمرار. 
فهم يستبعدون الشرطً الأساسي لاستمرار الإقناع؛ فقد حلّلوا هذه العملية على أنها عملية 
يمكن استخدامها عند الضرورة: لكنهم لم يفهموا أن الإقناع ليس أداةً نستخدمها اختيارياء 
بل إنها أداة لا بد لنا من استخدامها من أجل البقاء. الإقناع جوهرٌ الحياة نفسهاء فهو 
مدى قدرتنا على إقناع أنفسناء ومدى قدرتنا على إقناع مَن حولناء ومدى اقتناعنا بما 
يُقنِعنا به الآخرون. 

بدأ هذا الكتاب مع دراستي الأولى لعملية الإقناع منذ أكثر من 5؟ سنة» واستمر في 
التطور منذ ذلك الحين. وخلال هذا الكتاب: أوضح الكيفية التي يعمل بها الإقناع بشكل 
تكن يوق الإغلاة والنعاية والبيعائف عذلك امع كجزواه مديدة يمكنك لعفا نها من 
أجل تطوير قدرتك على الإقناع» وجاذبية شخصيتككء وقدرتك على التأثير في الآخَّرين من 
أجل الحصول على ما تريد. وسأظهر لك طريقةٌ دمْج هذه العملية في حياتك اليومية حتى 


الإقناع 
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تتمكّن من التأثير في الآخَّرين وإقناعهم بفاعلية وتلقائية. وسيصبح الأمر طبيعيًا تمامًا 
مثل الكلام أو السير. 

يختلف هذا الكتاب عن أي كتاب سبق لك أن قرأته عن الإقناع أو المبيعات أى 
التفاوض؛ فالاختلافات عميقة من عدة نواح. بدايةٌ. ليس هدفي أن أحلّل السببَ وراء 
اتخاذ الناس لقراراتهم, والمنهجيات النفسية لإحداث تغيير في الأفراد, تحليلًا علميًا دقيقًا؛ 
فما أفعله هى توضيح الفرق بين الإقناع والتلاعبء في الجزء الأول. أما الجزء الثاني من 
الكتاب» فيركّز على الجوانب والعناصر الأساسية التي يشتمل عليها الإقناع السريع. 

إن اهتمامى الوحيد - وأعتقد أنه اهتمامك أنت أيضًا - هو أن أقنع الآخرين ... 
باشرغة ومن 15 أحففد أن أفعدل ريق لمعل هذا مم اسسععراهن الأوعه ووقف سبي 
أهمية هذه العملية لك ثم البدء عل القور فى تطريفة ممعلك كتمدخ دياه العملية. لن 
الكل هليف وعد وق اراس البوفة سنا دعر فط أرقوما تساف 

أخيرّاء في القسم الثالث من الكتاب» أستعرض معادلة الإقناع» التي تربط بين جميع 
العناصر وتعطيك صيغة عملية لإقناع أي شخص بسرعة. لقد وصف كل مَنَ حضر 
ندواتي وخطبي هذا الجزء من الكتاب بأنه مهم وعبقري في الوقت نفسه. بكل بساطة, 
تعرض معادلةٌ الإقناع طريقةً تطبيق كل أسلوب تعلَّمْتّه في الجزء الثاني من الكتاب من 
أجل إقناع الناس برأيك: أو دفعهم إلى اتخاذ الإجراء الذي تريد منهم فعله. يظن الناس 
أن هذا أمرٌ عبقرئٌّ بسبب سهولة البرنامج» ومهمٌ لأنه العملية نفسها التي تستخدمها 
الكلمى يهكدى حي إن امدقك ف الدوانة هى ها مكل ا ]15 كفك قن كحي أل اقلافية: 
وإذا قررتَ التلاعب بشخصٍ ماء فستحدد ما إذا كان ذلك مناسبًا أم لا؛ ففي النهاية أنت 
وعدك كر :وستكليم اقخاد هذا العف 1 

المثير في الأمر هى أنك سواءً أكنتَ تعمل في مهنة تحتاج فيها إلى الإقناع» أم كنت 
تحتاج إليه فقط من أجل مواعدة شريك الحياة المناسبء فإن العملية التي سأعلّمها لك 
ستنجح كماما لقن كتا ولت والختهبول.لنسة حورش أغنقن اله سككدها قله الغارة 
على سبيل المثال: أدرجت أجزاءً عن الكتابة والتفاوض والإعلان والبيع. وستساعدك هذه 
الأجزاء في فهم طريقة تطبيق هذه العملية في مواقف إقناع مهنية محددة جدّاء وتحسين 
قدرتك على الإقناع في كل منها. 
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تمهيد 


لقد بدأت دراسة الإقناع لسبب غريب إلى حدٌّ ما؛ تربيت على يد أَمّ عزياء ذكية كانت 
تريد الأفضل لي ولإخوتي. كانت أمي متعلمة ومبدعة وفصيحة ومتحمسة ومركزة على 
تخفيق خياة أفضل لغ حديةا به لذا فقوت فنفنتا ف كدق اه دينية: 

قبل أن أشرح لاذا أدََى هذا إلى دراستي للإقناع» دَعغنى أخبرك عن هذه الطائفة 
الفريدة“لأنها بالفعل كانت الذاقع بوراء:دزاستى اللتحمقة للإقناغ والقلخفي والتأثير: 

عندما أقول «طائفة دينية» فأنا لا أتحدث عن إحدى الكنائس المسيحية الرئيسية 
المتعارف عليها؛ في الواقع» العكس هو الصحيح. فعلى الرغم من وجود اعتقاد أساسي في 
كون المسيح مخلّصاء فإن هذا هى وجه التشابه الوحيد بينها وبين الدين التقليدي. كان 
أفراد هذه الطائفة يعتقدون أن النساء في المجتمع - بخلاف إنجاب الأطفال والعناية بهم 
وبمنزلهن وأزواجهن - لسن ذوات قيمة كبيرة. ولم يكونوا يشجعون التعليم بشدة؛ فكان 
على الأولاد ترك المدرسة على الأكثر في الصف الثامن» وكان كثير من الفتيات يتركن المدرسة 
في الصف السادس أو السابع وديدرسن في المنزل» طوال سنوات التعليم المفروضة من 
الولاية. كذلك لم يكن مسموحًا لهن استخدام التليقزيون والراديىء ولا الرقص والمواعدة 
خارج نطاق الكنيسة؛ ولا الطلاق. كذلك لم يكن مسموحًا للنساء قصّ شعورهن أو 
وَضْعْ مستحضرات التجميل أو ارتداء أي ملابس تتعلّق بالرجال - السروال على وجه 
القصوضنت:وأجيز الرجال عل الالترام بالشعن العصين وكلافة الذقق اهران وآن 
يكونوا العائل الأساسي للأسرة. 

كذلك كانت قداديس الكنيسة شديدة الصرامة» فكانت تَعقّد في أيام الثلاثاء والخميس 
ومرتين يوم الأحدء وكثيرًا ما كانت تشتمل على اجتماع صلاة في ليلة الجمعة. كانت هذه 
المراسم من النوع الترهيبيء: وعادةً ما كانت تستمر لأكثر من ثلاث ساعات. لم يكن 
دوجا كذلك بالكسف أ التحرك أو اللعب في الكنيسة. كان الشمامسة يفرضون هذا 
بالقوة» وأي طفل صغير كان يجرؤ على عصيان هذا - أو حتى يصيبه الضجر بما يكفي 
ليتحرك من مكانه - كان يُوْخَّد على الفور إلى الجزء الخلفي من الكنيسة ويُعافَبٍ إذا لم 
يفعل والداه هذا على الفور. فعندما يحين وقت العقابء لم يكن هناك مفرٌّ منه. 

عانى أحد إخوتى الصغار بشدة خلال تلك السنوات؛ فقد كان لديه ما يمكن 
تشكيكه خالكًا باخطرات 'تفصن" الادقياة وما اورف الاختيارات ق" ذلك اللحين .أنه 
ارتفاع معدل الذكاء للغاية. شخّصٌ قيادات الكنيسة حالته على أن «الشيطان موجود 
بداخله»» ووصفوا له التعرّضٍ للضرب باستمرار من أجل إخراج الشيطان من داخله. أما 
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أنا فكثيرًا ما كنث أتعجب من قوة ذلك الشيطان الموجود داخل أخي؛ بسبب عجز أي قد 
من الغتريه أى أي قاب جمدي الخ فق قلوده :مه (ف الشقيقة: :أن أكن كل التقدير 
لأخويّ كليهماء وأحترمهما لقدرتهما على التحمل والنجاة مما كان بإمكانه بالتأكيد تدمير 
الآخرين: هذا إِنْ لم يقتلهم. ولخروجهما من هذا كله سويّين نفسيًا وناجكين.) فإن ضرب 
الطفل بمثل هذه القسوة وباستمرارء لدرجة أنه كثيرًا ما أوشك أن يعجز عن السيرء من 
الأمور التي تُبعد معظم الشياطين. 

نكها قر أكانا من الود كرا التميطاة؟ لاقي لقن بالا قيرح ها أطرق عن 
أتباع ويليام برانام» الملقّب برسول آخر الزمان - علموا بوجود نعيم حرفي في المستقبل 
القريب» و«المؤمنون بالإنجيل» مثلهم فقط هم مَن سيذهبون إلى هذا النعيم ويمكنهم 
الوصول إلى مملكة الله» أما كل شخص آخر فسيعيش في معاناة على الأرض إلى أن يُبِعَثْ 
الموتىء وبعدها سيتحقق كل شيء مذكور في رؤيا يوحنا حرفياء وتُورَّد الغالبية العظمى 
من المتبقين إلى بحيرة النار. 

يبدى هذا أمرًا سريالياه أليس كذلك؟ فحتى نسختي المختصرة عن القصة تَظهر 
وجودَ مشكلات واضحة في المنطقء لكن أكثر ما أثار دهشتيء مع تقدّمي في العمرء 
عدد الذين صدَّقوا هذه القصة التي سردثها لكم للتقٌ دون ت تساؤل. كان كثير من هؤلاء 
الأشخاص على قدر عالٍ من التعليم ومن بيوت سوية» وإن لم يكن كلهم كذلك» وبمرور 
الأيام والسنين كان نفس هؤلاء الناس يتخلّؤن طواعيةٌ عن جزء كبير من كسبهم من 
أجل دعم قسٌ (لا ينطبق عليه كثيرٌ من القواعد)ء وكنيسةء هذا إلى جانب نشرهم دعوة 
الخير وجَدْب مزيدٍ من الناس إلى الكنيسة واستدراجهم بانتظام حتى يصبحوا هم أيضًا 
مخلصين لها بالكامل. 

استمرت علاقتي بالكنيسة منذ كنت في السابعة من عمري وحتى بلغت سن السادسة 
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عشرة, عندما اتخذت أخيرًا قرارًا بمفرديء مفاده أنه لا بد ي من ترك الكنيسة إذا كنت 
اتوي البفكفال قلامية وإذا عنك ازيل الفودف كن علب يرول دق الش كلدت إلى الذرل 
وإلى أسرتي. ومن أجل ترك الكنيسة. كان لا بد لي أيضًا من ترك المنزل؛ لذاء بعد فترة 
قصيزة من غيدرميلاذي'السامن غشرء أعليت عن نواياي كني والكنيسة, وترعان ما 
أصيهت ممرومًا كتسياء مفِيكا يضلؤة إل "الل اتنهودديان يلم رودي :إل إبليئن من 
أجل هلاك جسدي؛ حتى أرى خطثي بعيني وأتوب وأعود إلى الكنيسة (لا بد أن أعترف 


شنا جك أنني قد تساءلت عدة مرات في حياتي ما إذا كانت دعوتهم قد أجيبت). 
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في اليوم التالي مباشرةء انتقلت من المنزل ولجأت إلى المكان الوحيد الذي أجد فيه 
دومًا عزائي ومصدرّ غذاء لا ينضب لعقلي المليء بالأسئلة ... المكتبة. وفي المكتبة بدأت 
أفزسن بالضيط السببّ الذي يجذب الناس إلى الطوائفء وعلى وجه الخصوص كيف يمكن 
لشخص ذكي ومبدع ورائع مثل أمي أن يقتنع بأن كل ما تعرفه وتعتقد صحته كان 
خطاًء وأن كل ما قاله هؤلاء الأشخاص الجدد كان صوابًاء وكيف يمكنني إقناعها بوجود 
طريقة انهل وأكذن ذكاء را كاو هات تحراقنا حبيها: 

إن القصة التي عرضتها عليكم ليست قصة عن الإقناع» وإنما عن التلاعب» وإن 
هذا الكتاب لا يدور حول الطوائفء على الرغم من أنني أناقش كيفية بناء تبعية العملاء 
لك التى تشبه التبعية لطائفة ما. كذلك لا يتناول هذا الكتاب النوع السلبي من التلاعب 
الذفولا يصطة هلاق واكقة بون اتن واي اندر الس كل هم سف حض لتك ال قله 
الطريقة التي يجري بها التلاعبء والدقاع عن نفسك :مخده والكاكد :مق أنك: لسك مقهمًا 
درق زيداية الككان | سند ف رفن التلحفي دو كرشي لموو قم ونين الساحة د بعؤ فك بوستري 
أن كثيرًا من أوجه الإقناع الفعال متأصلٌ في التلاعب, لكن الاختلافات البسيطة والنتائج 
هي التي تميز أحدهما عن الآخر. وفي النهاية» يفشل التلاعب دوماء بينما يستمر الإقناع 
اقيم 

يدور هذا الكتاب حول الإقناع وفن استخدام الإقناع في القوز بما تريد بالضبط. 
وعن طريق الفوز بما تريد تجعل من نفسك خبيرًا كذلك في مساعدة الآخرين في الفوز بما 
يريدونء وهذا هو أعلى أشكال الإقناع. في هذا الكتابء أخيركم بما اكتشفته عبر السنوات 
اللاحقة؛ لأن الاستراتيجية والطرق التي تعلّمتها لتغيير الآراءء والتوصل لحلول تحقق 
مصلحة للجميع؛ والفوز بما أريد؛ ستسمح لك بالحصول بسرعة وبسهولة على كل ما 
رغبت فيه يومًا من الحياة. 

إن الاستراتيجيات التي أوشك أن أعرضها عليك ليمَتِ استراتيجيات شخص متلاعب 
كاي 'لطاتفةى وإنما فى الأتماظط اللكلافية والعكليات. والطزق ‏ الطة الف ونكنك 
امعد امنا 3 االحصول حل جوس مناء تر بثامة هده الساةة فعية طروق فيم عقاسر 
الإقناع التى لا بد من توافرها لديك لتنجح؛ يزيد معدل نجاحك. يقوم الإقناع الحقيقى 
عن الحفيقة والأناحة وح الاتتطلةة :والقدزة قل رن قضنة حيذة.. وإمسكقنا طا مها دير 
الإقناع لدى مَن تَأْمُل في إقناعهم حتى تستطيع تحقيق توقعاتهم بسهولة. سأوضح لك 
أيضًا طريقة حدوث التلاعبء ولماذا يكون التلاعب دومًا أمرًا سينًا ولا ينجح أبدًا على المدى 
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الطويل» وطريقة استخدام أدوات إقناع إيجابية وشديدة التأثير تغيّر الآراء على الفورء 
وتدفع الناس إلى التصرف بنحو يجعلك تحصل على ما تريد من الحياة» تمامًا كما فعلث 
أنا. 

عندما تعلّمتُ طريقةٌ الإقناع الأخلاقي» حقّقتُ كل هدف رئيسي وضعثه لنفسي من 
خلال القدرة على الإقناع بسرعة وفاعلية؛ ليس إقناع الآخرين فحسبء بل إقناع نفسي 
أيضًا. وفي خضمٌ ذلك: كنت أساعد كثيرًا من الأشخاص الذين كنت أقنعهم ببلوغ أحد 
أفدافيه. انحا حفقة كله منكسها وكسهت: حنمن زيحة أل “له فى النافة نحن 
أمسحاب الكل ق الولقات المتمدة: وتنك من السسول عل أفخيل الوطاففب والوصيول 
إلى أفضل العقول وأفضل الأشخاص - مثلكم - للتعلم معًا ودعم مجهوداتي. لقد 
حَقَقَتُ في سنوات حياتي التي تجاورّتِ الأربعين أكثر مما حققه معظم الناس في حياتهم 
بأكملياء وما زالت لدى ح شان" فى ذلك شأنك :ماما 2ت أموى كخيرة أرين أن أفجلها قبل 
نهاية حياتي. 00000 

أخيرًا تمكّدَتْ أمي من رؤية الأخطاء الفكرية العديدة في الكنيسة؛ وتركتها في النهاية 
بعد نحى ثلاث سنوات من تركي للمنزلء لكن الجذب كان قويًا للغاية والتأثير مرتفمًا 
جِدًا؛ مما جعلها تتساءل وهي على فراش الموت عم إذا كانت قد اقترفَتْ خطأً كبيرًا بتركها 
الكئيسة. 

عقب وفاة أمي في عام 1515؛ بدأت أفكر بعمق في سبب استمرارها في التشكيك 
في قرارهاء حتى بعدما علمت بخطأ المعتقدات التي جعلتها مرتبطة بالكنيسة تلك الفترة 
الطؤيلةة.وكها ظال تفعيري. ق الموضوع: زادت يزعن إل التفكيد .فيه ى“سياق )العمل 
أيضًا. 

وقد دفعني هذا التفكير إلى طرح هذا السؤال: «ألَا يجب أن يتساءل عملاؤك إذا 
تزكوك عقا إق:عانوا قد :تكو نهذا اكير حظأ قحياقع »رسا لم عن صقعات هذا 
الكتاب كيف يمكنك تحقيق تبعية تشبه التبعية لطائفة معينة؛ بين عملائك الذين - حتى 
إنْ تركوك - يظلون دومًا يتساءلون عمًا إن كانوا قد اتخذوا القرار الصحيح؛ فسيدفعهم 
هذا الهاجسء, مصحويًا بقدرتك على تقديم خدمة أفضل لهم.؛ على العودة مرةً أخرى؛ أو 
سيمنع معظمهم من تركك من الأساس. إن الثبات على المعتقد أحد المفاهيم الفعالة التي 
ستفرد لها مساحة لاحقًا. 

إذل كلمت يونا أن السياة فيا أكقن مهفا حمصل عله الآخ: إذا آرت 'يوما الحصؤل 
على علاوة» أو على وظيفة أفضلء أو تحقيق مزيدٍ من المبيعات» أو إبرام صفقات أفضلء 


ص 
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أو الحصول على «أشياء» أفضلء أو على الشريك المثالي» أو على حياة أفضل؛ فسأوضح لك 
ما يعرفه المطّلعون على أسرار هذه المهارة - «الباتعون بالفطرة» - والبارعون في الإقناع 
عن حق. . سأوضح لك طريقةٌ تحصل بها على ما تريد بالضبط وقتما تريده وسأوضح لك 
أيضا كيف تونب ااتقطاء التي اوككبتها خلال وسلقي من الحن تقصر نهدن التعلم 
الخاص بك. 

إذا سمحت ليء فخلال الصفحات القليلة التالية سأعلّمك شخصيًا وأهيّتك وأدرّيك 
وأقودك عبر مهارة جديدة لم يكن والداك يدركان ضرورة تعليمها لكء ولا تُدرَّس في 
المدارسء ولا تُناقش كثيرًا بين الأشخاص المهذبينء لكنها مهارة ستفيدك كثيرًا فيما بقي 
من حياتك؛ فسوف أوضح لك كيف يمكنك إتقان «الإقناع: فن الفوز بما تريد». 
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التللاعب 


ىد 


يأكن اليد هنيما نقودف الخلا نالشافية عند ما تفكر فى الطر فت الككن أككن 
يننا تكن فق رن شجله كحافك عتدما كرو عن العقف عن تفلك بالعامل؛ 
عندما تجرؤ على أن تكون ضعيفا. 


الدكتورة جويس براذرز 


في مقدمة هذا الكتاب وصفث بإيجاز الطائفةٌ الدينية التى نشأتثٌ فيهاء وكيف كانت الدافعَّ 
ورَاء راشف للإققاء» عنوها مرآت الدراسة أول :نا أدزكمه انهل الوم م وعوة الكدي 
من أوجه الشبه بين التلاعب والإقناع» فكلما زادت دراستيء زاد إدراكي أن التلاعب هو 
فعلا أحَدٌ سيل الإقناع: الكثة مجرد قتاع موقت وليس اتقاقًا داهل "١‏ 

تحريقكاموس التزاك المويكن طمة «فلصوي انها وفحك فظن اوسكادم وكاضة 
فق أجل تكقيق مويه الفرد الشخصيفة و1 يكو جتانبداللقابة علد الحدية عن الدكفلوق 
بين الإقناع والتلاعب. ففي التلاعب يكون الشخص الوحيد المستفيد على المدى الطويل هو 
الشخص المتلاعب. والآن انظر إلى تعريف كلمة «إقناع»: «هي الح على الشروع في مسار 
عمل أو تبني وجهة نظرء عن طريق النقاش أو المنطق أو الاستعطاف.» بالإقناع توجد 
فرصة لوصول الطرفين إلى رأي مفيدٍ لكليهما. 

يركز التلاعب في جوهره على الشخص المتلاعب؛ إن يركز المتلاعب على تحقيق نتائج 
وأهداف شخصية دون الاكتراث بنتيجة هذا أو تأثيره على الشخص الذي يتلاعب به. كذلك 
فإن الخداع أو إخفاء الأدلة المنطقية والواقعية أحد الأمور الأساسية في التلاعب؛ إن إن 
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إظهار أو تقديم الحقائق سيسمح بطبيعة الحال بأن يتوصّل الشخص العاقل إلى قرار 
منطقيٌ لا يخدم مصالح المتلاعب. 

معن التلعي ]مشا إن كلق ليله واضة يتخ الشترويل أن القراعهالكن كبتكم 
المواجهة حتى يمكن أن يستمر التلاعب. توجد بطبيعة الحال عواقب للتصدي للمتلاعبين 
تتراوح ما بين التعرض لمزيدٍ من الخداع والتعرض للإيذاء الجسدي والنفسي وحتى 
«السيطرة الذكية عليك لمصلحتهم». عند مناقشة التلاعب مع عالمة النفس الشهيرة أنجيلا 
ديليء قالت: «يّحدّد التلاعب سواء أكان إيجابيًا أم سلبيًا بأوضح نحو ممكن من خلال نية 
التكسى للقن انا اليرت مغل ممعي عياق رسك ينغ رفن خرافة المتحاه شرل بوك 
نومه مباشّرةً ويعتزم تناؤله بأكمله؛ أن بإمكانه إما تناؤلَ قطعة واحدة وإما عدم تناؤل 
أي بسكويت على الإطلاق» واختار الحصول على قطعة واحدة؛ فإنني هكذا قد خلقتٌ لديه 
وَهُمَ الاختيار لكنْ داخل حدود ما أعتيره مقبولًا لي. لقد تلاعبث بالسلوكء لكنْ لصالح 
الطفل الذي يحتاج إلى الحصول على نوم هادئ طوال الليل.» 

في الواقع» إن مناقشة التلاعب مع أي عالم نفس محترم تؤْدّي على الدوام تقريبًا إلى 
استنتاج أن العامل الحقيقي الوحيد الذي يميّز بين التلاعب والإقناع هو النية. كان روبرت 
جرينء مؤلف كتاب «48 قانونًا للسلطة» (بنجوين بوتنام ,.)23٠١١‏ قد أوضّح كثيرًا في 
تعريفه للتلاعبء إذ قال: «إن كل محاولات التأثير هي تلاعب.» 

لقد مر كل من تقريبًا بتجربة التعرّض للتلاعب في وقت أو آخَّر. بالنسبة إلى كثيرين 
مناء تتمتّل هذه التجربة الشائعة في شراء سيارة مستعملة؛ وفي حين أنني شخصيًا لا أضع 
كلَّ بائعى السيارات المستعملة في فكة واحدةء فإن هذه التجرية قد مىّ بها معظمنا في 
موكلة امن كيافها: إذق لأ تظرة على ذلف الوق الا مكدلدا خوض: التلامن: 

في أثناء وجبة الإفطار المتأخر تقون أنت وشريكة حياتك أنه قد حان الوقت لشراء 
سيارة جديدة. أنتما تريدان شراء سيارة أحدث من تلك التى تملكانها حالياه لكنكما لا 
تريدان إنفاقٌ المال على سيارة جديدة تمامًا موديل هذا العام؛ لذا بينما تتناولان طعامكما 
تسمعان هذه الكلمات الساحرة على التليفزيون من بائع سيارات مستعملة؛ زائدٍ الوزن 
لديه سوالفٌ طويلة, يقول: «تعالَء يوم الأحدء الأحد, الأحدء إلى سيارات كورال حيث 
تتحطم الأسعارء فلدينا مخزون لا بد من تصفيته. إن خسارتنا مكسبٌ لك, لكن لا بد أن 
تأتي اليوم!» ولأنك شخصٌ ذكيٌء تنظر إلى زوجتك وتبتسم وتقول: «لا ضير من الذهاب 
وإلقاء نظرة بما آن لديهم تخفيضًاء كما أن مثل هذا الشخص لا يمكنه أن يقنعني بشراء 
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التلاعب 


شيء لا أريده.» وهكذا تحققّ أولٌ شرط من شروط التلاعب والإقناع» وهذا الشرط هو: 
البحث عن حلّ. 

إن البحث عن حل أمرٌ مهم للغاية للشخص الذي يمارس التلاعب ويسعى إلى الإقناع؛ 
وذلك لأن مولا الناحكي قد حتفو من دفاعاتهد إل.حد ما ققد أشاروا إل رفتهم ني 
الحصول على شيء ليس لديهم» ويحتاجون إلى معلومات أو منتجات أو خدمات معينة 
أنت تملكها. إن ن الشخص الذي يتعرّض للتلاعب يكون ذهنه واعيًا بما يمكن أن يحدث. 
وعن طريق تخلي الباحثين عن ويه 00 0 وجود 00 00 


20 وإطلاعهم عن الجتمالاتة 0 حعلوق يه عرضةٌ للشرط الثانى: 
حساسية الوقت. 


إن حساسية الوقت شديدة الأهمية؛ لأننا جميعًا لدينا إحساس حادٌ بالوقت؛ فثمة 
أمور يجب أن تحدث بسرعة؛ وقرارات يجب أن تُتَّخََ بسرعة, وكلنا يعرف أن الطير المبكر 
يحصل على الديدان. يعرف المتلاعبون - ومرةً أخرى الْقنعون ‏ أن التأكيد على حساسية 
الوقت إلى جانب زيادة ضغط الوقت يدفع الناس إلى حافة اتخاذ قرارات متهوّرة. ومن 
شأن ذلك أيضًا أن يضع الأساسّ للشرط الثالث لنجاح التلاعب؛ وهو: احتمالية الخسارة. 

إذن تذهب إلى موقع بيع السيارات وأنت تعتقد أن الأمور تحت سيطرتككء في حين 
أنك في الواقع تضع نفسك في موقفٍ تسلّم فيه زمامّك ليدٍ أخرى. فتقابل بائع السيارات, 
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وفي حواره الأول معك يُظهر معرفةٌ عميقةٌ بالسيارات؛ فهو حريص على فهم احتياجاتك 
الفعلية حتى يستطيع أن يعرض عليك أنسبٌ الاختيارات» نظرًا لأنك لا يمكن أن تعرف 
كل قي ةيفان ن كل سيارة؛ لكنه يستطيع ذ لك؛ ففي النهاية هذا عمله. وهكذا تحقّق الشرط 
الزائء: الالتقاء بخيض كير 

بينما تكون الشروط الأربعة كلها مثالية للتلاعب أو الإقناع؛ فإن نية الشخص المتلاعب 
أى المقنع هي التي ستحدّد ما يحدث لكء وفي النهاية» ما يحدث له وللعمل. ثمة شرط آخَّر 
لا بد من توافره - وهى مهم للنجاح - سنناقشه قرييًا. 

قتدريتك السينة مع .شواء سيازة تستعفلة كانت كل الشروظ الأربعة مكوافزة, 
ولم تكن فى مدركا كم كنت عرضة كان سويهدق قينا يعة شلال التسرق: أخيرت 
عل الأرجح يعدل مق الاكتيازات الختاقة؛ لكن كان يوجه احفيان زاح فقط هو الأنتسب 
لله :وق أوكه لك أنه أن كان ها يقلقك فإن بشن تسيا محطقيًا لكوه أهذا لا تقلق. 


ارم 


الإقناع 


حم 
0 


لقد: دوك :هذه الهمانات ميفية متلومات وفرو عات ذات صذى تق فيد ث فقوا 
لذلك قَرَرْتَ أنت الشراء. ١‏ 

إن هذه ليست أول مرة تذهب فيها إلى مكان شراء سيارات؛ لذا عندما يحين الوقت» 
اصدمهم بعرضك. يتصيّب البائع عرقًا ويقول إنه لا يستطيع بيعك السيارة بالمبلغ الذي 
تعرضه؛ لذا يذهب ليرى ما إذا كان باستطاعته فعل أي شيء ويراجع مديره في الأمر. 
يعود إليك بعرض آخَر أقل من السعر المعلق على السيارة» لكنه ما زال أعلى من المبلغ 
الذي تعرضه. كذلك يخبرك في هذا الوقت أن أحد زملاته من الباعة لديه عميلٌ بالفعل 
عرَضٌ سعرًا أعلى من الذي تعرضه. لكنه لم يوقع العقد بعدٌ. يُشعرك هذا بقليل من 
التوترء وتتساءل ما إذا كانت هذه خدعة من أجل إتمام البيع. إذا كان الأمر كذلك: فإنك 
ستدفع مبلقًا طائلًاء أما إذا لم يكن الأمر كذلكء فإنك ستخسر السيارة» التى سرعان ما 
أصبحث في عينيك السيارة المثالية. تتكرر هذه العملية عدة مرات حتى يأقى البائم أخيرًا 
بسعر أعلى أيضًا من الذي تريد دفعة» لكن ستكون في جعيته أَشياءٌ إضافية «يمنحهاء 
إياك إكرامًا منه لك؛ تتمئّل في بعض الإطارات الجديدة ومشغل سي دي. هذا أفضل ما 
يمكنه فعله لك لكن لا بد أن تأخذ خطوةً الآن؛ فإذا خرجتَ من المكان؛ فإما أن المشتري 
الآخْر سيحصل على سيارتك؛ وإما أنك ستفقد كل حوافز الشراء الآن. مع كل هذا أنت 
شخص ذكيء فتقرّر أن تنتظر؛ فأنت تريد التفكير في الأمر لبضع ساعات؛ لذا تلزمهم 
بالسعر والخيارات التي عرضوها عليك إذا عاودْتٌَ الاتصال بهم قبل موعد الإغلاق» وهو 
ما سيفعلونه؛ إلا إذا عاد المشتري الآخَّرء فعندها لن يكون بوسعهم فعْلٌ شيء. 

الآن أصبح الوقت في اللحظات الأخيرة من وقت ما بعد الظهيرة» والشمس على 
وشك الاختفاء وراء الأفق لتعلن نهاية اليوم؛ وتقرّر أنك تريد السيارة بالفعل. هكذا 
يتحقق الشرط الآخير القلاعي؟ فقن أُصَنْحت:ملتزمًا بالكامل.فعن طريق الالتزام الذهنى 
والشعوري عِوْضُك نفسك لكسازة'ماطة لعن 'لا بن لك:من الحصول عل السيارة: لقد 
تمكن المقنع الذكى والمتلاعب الماكر من جعلك تلتزم بأشياء صغيرة خلال هذه العملية, 
وهذه الأنون هي الأقكان التى تدفعك إلى التصرف بتهوّر. بالطبع ثمة بعض الشكوك 
الموفجة: لكنّ الصفقة خردة وقذ اجتهدت قدن اسقطاعتك في الثقاوضى. 

تعاود الاتصال وتخبرهم أنك تريد السيارة» لكنك تجدها قد بيعت ليصيبك الإحباط؛ 
فقد تمكّن البائع الآخّر من إحضار عميله الذي كان مستعدًا بالفعل لدفع مبلغ أكبر من 
أجل شراء «سيارتك». ينتابك حينها شعورٌ بالأسى والاكتكاب: فقد كانت هذه «سيارتك», 
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لقد أردتَ الحصول عليها؛ يا ليتك ما انتظرتّ! والآن عليك بدء العملية من جديد وأنت 
تعلم أنك ريما تركت أفضل صفقة على الإطلاق تضيع من بين يديك. تسأل عن سيارات 
أخرى ويُبِدِي البائع استعداده الكامل للمساعدة إذا حضرتّ مرةً أخرى في اليوم التالي. 
وكذلك تفعل. 
عندما تصل إلى المكان في صباح اليوم التاليء يقابلك البائع؛ الذي يحمل أخبارًا مذهلة: 
فشل الذين كانوا سيشترون سيارتك في الحصول على التمويل الكافيء ويإمكانك الحصول 
عليها إذا اشتريتها الآن قبل أن يجدوا مصدرًا آخَر يقترضون منه قرضًا عالي المخاطر. إنك 
متحمّس لشراء السيارة» فتشتريها كما قال على الفورء فأنت لا تريد فقدانها مرةً أخرى, 
فقد أوشك هذا على الحدوث من قبل بالفعل. 
تقود السيارة خارجًا من منطقة بيع السيارات تلكء وفي صباح اليوم التالي تتساءل 
ما إذا كنتَ قد اتخذتٌ القرارٌ الصحيح. لكنها سيارة جيدة المظهرء حتى جارك قال هذا. 
وبعد بضعة أيام تبدأ في ملاحظة كثير من الأشياء الصغيرة التي كان من المستحيل أن 
تلطه اق اكفيان قرادة ذه عشره د مافق علد ها قدا فى تطوين بلاكملاف تمد ما 
يحدثء تبدأ في محاولة الاتصال بالبائع: لكنه لا يرد على مكلماتك؛ فتذهب وأنت تقودها 
إلى مكان بيع السيارات فيخبرونك بإيجاز أن جميع صفقات البيع نهائية» لكن سيسرّهم 
أن بشمصيها عامل الصيانة لدحوه! فيتعسيونياز وتكقى أله مسيم عليك إتقاى عذة 
مكات من الدولارات من أجل إصلاحها. والآن لا خيارَ لديك؛ فإذا أردتَ أن تعمل السيارة 
جيدًاء فلا بد أن تُصلِحهاء وإذا لم تتصلحهاء تستواحه مشكات اكز ا أكزر يكلف عبن 
بعدٌُ؛ وهكذا تبدأ عملية شراء سيارتك الرائعة. تشعر بالتعرُض للغش والخداع وتتساءل 
الأخبار الجيدة أنك لست الوحيد المعرّض لتلاعُب المتلاعبين؛ فكلنا كذلك. فمعظم 
الكآمن له يننفهم مقاومة القهنة السهلة والأسلون الحِذَاب والكيدة: إلا أن هذا لا يفون 
عليك» أليس كذلك؟ في الواقع» معظم من يتعرضون للتلاعب يقولون إنهم يشعرون 
بالغضب والعجز وفقدان السيطرة. أما المتلاعب» من ناحية أخرىء فقد لبَّى كل احتياجاته. 
ينجح التلاعب على المدى القصير فقط بسبب نقص الخبرة أو المعلومات أو التفكير 
النقدي من جانب الشخص الْمتلامَب به؛ ففي اللحظة التي تبدأ فيها التفكير نقديًا في 
تسلسل الأحداث أو في الموقف الذي تعرَّضْتٌ فيه للتلاعب» تبدأ في رؤية كل إشارات التحذير 
التي كانت موجودةً أثناء التفاعل. لماذا إذن لم تنتبه لها آنذاك؟ الإجابة بسيطة للغاية؛ 
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خلال بحثنا عن حلولء فإن أي حل يبدو فعَالًا يَرَجُح أن يكون الحلّ الصحيح. فنحن 
نبحث عن طرق لتبرير الحل للمشكلة (أو الرغبة) التي نواجهها أو «لمواءمته تعسفيّاء 
فعهاء ويطلم الكلصيون انيم إن أظهروا لله الخَلّ أىالطريقة أى الود عل مق كلتك قانك 
ستبدأ على الفور في تبرير أي اعتراضات لديك: وستجد طريقة لجعل هذا الحل ملاتمًا. 
وسيستمر المتلاعب الحاذق في إضافة أدلة ومشاعرء ويزيد عليك الضغط من أجل اتخاذ 
إجراء فوري حتى تفعل. تقول عالمة النفس أنجيلا ديلي: «تنطبق قاعدة ٠١ //١‏ بقوة 
في هذا الموقف؛ فمن السهل للغاية نَّفي الشك الذي تبلغ نسبته ٠١‏ في المائة» عندما يطغى 
عليه شعورٌ أكبر بالرغبة أى البرهان» حتى عندما يظل الشك متواريًا في خلفية ذهنك, 
تعثر على طرق لتبرير الشك أو استبداله بحيث تستطيع العودة إلى منطقة راحتك.» 

نشل البحظء'ينكقف كل التلاعورف التهاية» ونفضع آمة الكلحي: ريقازله ككير 
من الناس - إن لم يكن كلهم - تجاريّهم مع مَن حولهم. وفي الحالات القصوىء تتداول 
وسائل الإعلام القصة؛ ويعرف الآلافء بل الملايين» الشخصٌ والعمليةٌ؛ ومن كَمَّ يمكنهم 
كم اكد في لها 

لا ينجح التلاعب على المدى الطويل بسبب استحالة استمرار الثقة أو العلاقة مع 
الشخص المتلاعب. تنكشف عمليات الخداع في النهاية» وتَرصّد نقاطٌ انعدام التوافق 
وتُعالَج. وفي كثير من الأحيان» ينتج عن هذا إجراءٌ قانوني بشكل أو بِآخَّر؛ لذا يتحتم 
على المتلاعبين العثورُ على هدف آخَر لم تصله سمعتهم شفهيًاء وإلا فسينفضح أمرهم 
إلى حد بالغ يتسبب في فقدانهم مصداقيتهم تمامًا. للأسفء يتعدّض كثير من الناس إلى 
التلاعب مرةً أخرى؛ لأن القيمة التي يستشعرونها لما قد يحصلون عليه تكون أعلى من ألم 
التعرّض للتلاعُب. في نهاية الأمر يستمر هذا النسقء ليس بسبب عدم تمييزهم المتلاعب: 
بل لأن نسبة الخطورة /المكافأة المحتملة مرتفعة بما يكفي لتطغى على التفكير النقدي في 
المسألة. ١‏ 

سأشرح لك عملية التلاعب حتى تتمكّن من رؤية كل عناصرها. لا بد أن تدرك أنني 
لا أجيز التلاعُب بأي شكلء لكني أعتقد أن من المهم لك أن تعرف طريقة تنفيذ التلامُب 
حتى لا تقع ضحيةٌ له. وحتى لا تتلاعب بأي شخص آخَّر دون قصدٍ وعلى نحو غير 
أخلاقى. 
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)١(‏ كيفية التلاغب 


)١(‏ راقبْ جمهورك بدقة؛ ابحث عن أناس في عملية بحث فعلية» يبحثون عن إجابات 
ووسيلة للخلاصء ومع هذا يتمتعون بثقة مصطنعة أو متردّدين. 

(؟) اختبز معلوماتهم والتزامّهم؛ اكتشف مدى اهتمامهم الفعلي بك وبموضوعك؛ 
اطرخ كثيرًا من الأسئلة ودَعْهم يكشفون عن كم ما يعرفونه فعليًًا عن الموضوع, ثم قَدَّمْ 
لهم بعضٌ معلوماتٍ غير خاطتة» لكنها تكون موضعًا للشكوك أو مثارًا للجدل؛ وانظز 
ما إذا كانوا يعترضون على كلامك في المقابل أم لا. اعرض معلوماتك بثبات وثقة» وقدَّمْ 

(6) استحيمٌ ميادوم عمومية ,جامغة وشاملة» وغيارات مشكلة :من المعرفة العامة 
تنطوي على معلومات عامة متعلقة بالموضوع. وادفع الآخرين إلى الاتفاق معك. 

(4) ابن معهم علاقات» وأوجِدٍ الثقةٌ وا و صلتك بهم. 

(5) اجعلهم يعبّرون عن رغبتهم والتزامهم. ضَعْهم في موقف مستقبلي يرون فيه النفعَ 
الذي يعود عليهم إثر اتباع نصيحتك. 

(1) ابدأ بجعلهم يدركون الفرصةٌ العظيمة التي تقدّمها لهم لكن دون الإفصاح عن 
هذا. كوّن لديهم رغبةٌ عاطفية في الفكرة التي تقدَّمهاء لكن اجعلهم يدركون أن هذه 
الفرصة لن تظل إلى الأبد. إِنْ أمكن» فانزغ منهم الفرصةً لمرة واحدة. لكن من خلال 
مجموعة معقولة جدًّا من الظروفء وقدَّمُ لهم فرصةً واحدة أخيرة من أجل الحصول على 
ما تروّج له على أن تجعلها مشروطة باتخاذهم القرار على الفور. 

(0) وَطَّدْ علاقتك بهم مرةً أخرى في أثناء مغادرتهم. 

(8) إذا بدءوا في مواجهتك. فَأَلّق باللوم في حدوث المشكلة على أي شيء آخّر. أَلْقَ اللوم 
على رئيسك في العمل, أخبرهم عن جدتك المريضة جدّاء وكم أنك بالفعل عكر المزاج اليوم 
بسبب كل المشكلات التي تعاني هي منها والتي يتحتم عليك توي أمرها. واسألهم عمًا 
إذا كانوا قد مرُوا بأي شيء مشابه من قبلء واطلب منهم النصيحة أو العون؛ اجعلّهم 
يقتربون منك أكثر. 

(9) استمرّ في العملية حتى يصبحوا ملتزمين بالكامل» أى حتى يتوقفوا عن العودة 
إليك مرةً أخرى. إذا التزمواء فأدخِلّهم في دائرتك الضيقة؛ وهي مجموعتك الخاصة بأفراد 
معينين, وأَطْلِعْهم على معلومات أو أنشطة لا يمكن لأي شخص آخَّر الاطّلاع عليها. 


ا 


الإقناع 


ساعذهم بأساليب بسيطة كلما استطعتّ حتى يزيد اعتمادهم عليكء ثم قدَّمْ لهم فرصًا 
أكثر ليفعلوا ما تريد منهم فغله. 


ملخص الفصل 


النية هي العنصر الوحيد الذي يمكن تحديده بوضوح. والذي يميّز بين التلاعب 
والإقناع. 

يركز التلاعب «سرّاه على النتيجة التى يحصل عليها الشخص المتلاعب؛ أما 
الإقناع فيركٌز «ظاهرياه على تحقيق محصلة مريحة لجميع الأطراف تُلبّى غبرها 
احتياجاثث كَّ فرد. 

إن أهم أربعة عناصر لا بد من توافرها من أجل ممارسة التلاعب أو التعرض 
للتلاعب هي: البحث عن حلء وحساسية الوقتء وإمكانية الخسارة» والخبير 
الخثر. 

لا ينجح التلاعب إلا لمدّى قصير؛ لأن أمر المتلاعب وأساليب التلاعُب ينكشفان 
غالبًا لعين المراقب الخارجي أى من خلال التفكير النقدي. 

إن التلاعب ليس بالأمر المناسب في جميع الأحوال وفي المطلق تقريبًاء وخاصةً في 
حالة الأعمال التجارية والمبيعات. فإذا كنتَ تريد الحصول على دَحْل كبير وحياة 
مهنية طويلة, فسيتحتم عليك دومًا تجِنْبٍ التلامُب. 

تذكّز أن التلاعُبَ قصيرٌ المدى لن يؤدّي أبدًا إلى نجاح طويل المدى؛ عندما يتعلق 
الأمر بالتأثير على الناس؛ فالعاكم صغيرٌ للغاية» ودومًا ما يفتضح أمرٌ المتلاعبين. 


أسئلة النجاح 


مهن غايتى عتما أقدم عل الإقتاء؟ 

أي أمثلة على تعرضي للتلامُب خلال حياتي الشخصية يمكن استخدامها في 
تفكيرق النقدف؟ . 

هل توجد أي فروق أخرى بين الإقناع والتلاعب» أى تبريرات لهما؟ 


5/1 


الفصل الثاني 


الإقناع 


عندما أقول الحقيقة؛ فإن هذا ليس من أجل إقناع الذين لا يعرفونهاء بل لأجل 
الدفاع عمَّن يعرفونها. 
ويليام بليك 


هذا الفصل الذي يتحدّث عن الإقناع ليس فصلًَا طويلًا؛ لأنه في الواقع متابّعةٌ مُوجَرة 
للفصل السابق واستهلالٌ لباقي الكتاب, الذي يدور كله حول الإقناع وطريقة إنجاحه. 
يرمي هدفي من هذا الفصل إلى إظهار وجود بعض الاختلافات بين الإقناع والتلاعب» 
لكنها في الأغلب تكون نوايا داخلية؛ نواياك أنت الداخلية. عليك أن تتخذ قرارًا - قبل أن 
تُقنِع أيّ شخص بأي شيء - بشأن ما إذا كان ما تقوم به منطقيًا وأخلاقيًا وقانونيًا 
وأدبيًا. إذا كانت الإجابة عن أحد هذه المعايير فقط بالنفيء فعليك إذن ألا تفعل ذلك. 

عكدما كنفة الإقفاع غل فكو ضاي يكؤق أمدا حميلة فهو يكو أشيه بمشاهدة 
عرض باليه منظم بعناية؛ فكل جزء من العملية يكون فريدًا في حد ذاتهء ومع ذلك 
يكون بالضرورة جزءًا من كل جزء آخَر. 

يرتبط الإقناع ارتباطًا وثيًا بالتلاعُب لدرجة يصعب معها على الناس عادةٌ التمييرٌ 
بينهما. ولا بد من توافر معظم عناصر التلاعب حتى تنجح عملية الإقناع؛ لكن الفرق 
الأساسي هو نية الشخص الذي يحاول الإقناع. 

تجد تانق "لفل الأول حن اكسرية: شراط تسارة #شتتفلة مسقة ومن دكن فق 
كانت لمعظمنا أيضًا تجربة طيبة مع شراء سيارة. في هذه التجربة الجيدة كان الشخص 
الذي يبيع لك السيارة مهتمًا بالفعل بمساعدتك في تلبية احتياجاتك تمامًا مثل اهتمامك 


الإقناع 


سنتعرّف فيما بعدُ على معادلة الإقناع» التي توضّح الطريقةٌ التي تربط بها كافةٌ 
مبايي الإقنام رمعا رتنا نك هق | كل تجفيق زنيج مقر لحك كل جره لقزين فيه عن 
العضول فل ها تريه:.. 

إن الإقناع الجيد فن يُتقن بالممارسة» فهو كالرقصة المنظمة بينك ويين الشخص الذي 
تقنعه, ويتطلّب هذا التنظيم فهُمَ احتياجات الشخص الذي تقنعه ورغباته الحقيقية: 
وفهُمَ معاييره في اتخاذ إجراء ماء وأخيرًا تقديم المعلومات بطريقة تناسب رغباته المشار 
إليها. 

يُمضي المتلاعبون وقنًا طويلًا في بناء مظهر خارجيٌ زائفء لكنَّ المقنعين يبنون سمة 
شخصية:؛ وهي جزء من شخصيتهم يشكلونه بعناية تسمح لهم بالتفاعل مع الآخرين 
من موقع قوة وتأثير. إن سمات الشخصية المقنعة جزءٌ مقبول من هوية الشخصء 
وينمّي الأفراد هذا الجزءَ بنشاط ووعي بهدف الحصول على المزيد مما يريدون بسرعة 
وعلى 0 أخلاقيء في أي موقف. 

يتمتع أفضل القخعين يعضول فطري بشأن العالّم من حولهم والأفرادٍ الذين 

يتفاعلون معهم؛ فهم يريدون معرفةً القوى المحركة للآخَرِين؛ ويهتمون برغبات الشخص 
الذي يقنعونه وأحلامه وأهدافه من أجل استخدامها - بالطبع - في التأثير عليه» ولكنهم 
أيضًا يستخدمونها بالمثل في تكوين علاقة طويلة الأمد قائمة على الاحترام المتباتل. يتعلق 
الإقناع بمعرفة ما يحتاج إليه الشخص الآخَّر على المستوى المادي (المنتَج)» وعلى المستوى 
الشعوريء. وسبب احتياجاته تلك: بقدر ما يتعلّق بتقديم المنتج أى الخدمة المناسبة 
بسعر مناسب؛ فعادةً يتفوّق على أفضل المنتجات أو الخدمات المطروحة بأفضل الأسعار 
المقدّمة بأسوأ الطرقء منتجٌ أو سعرٌ أسوأ مقدّم بأسلوب مقنع 

مع هذا فإن الإقناع لا يتعلق فقط بالبيع» وإنما أيضًا بالحصول على الموافقة 
والدعم. إنه يتعلّق بالتوصل إلى أرضية مشتركة يمكن لشخصين أو أكثر التلاقي عليها 
في الفكر والمعتقد. يوجد الإقناع فعليًا في كل يجان من مجالات الحياةء بداية مما تتناوله 
على الإفطار حتى مَن يحضَّره لك كل صباح. ففي الواقع» يقتضي كل جانب من جوانب 
حياتنا إقناع شخص ما - حتى أنفسنا - من أجل فخل الأموى' الك درينا مخ فعلها: 
حتى نستطيع الحصول على مزيدٍ مما نريد. 

إن الإقناع شكل من أشكال الفنون يتحسن بالممارسة؛ فما من أحدٍ يُولّد قادرًا على 
الإقناع بقوة (على الرغم من أنه في أثناء كتابتي لهذا الكلام أقنعّتني ابنتي البالغة من 


الإقناع 


العكو 7 كووب و التو دق 31 تتعفيت الكمملة و إمطافها بها كريد دون ا نننان كاي 
واحدة). حتى تصبح مقنعًا مؤثرًا عليك أن تستغرق وقنًا في معرفة ما يجعل الناس 
يتخذون القرارات التي يتخذونها. لحسن الحظ عندما تنتهي من قراءة هذا الكتاب 
ستكون قد تعرَّفتَ على كل ما تحتاج إلى معرفته حتى تصبح مؤثرًا في إقناعك في أي 
موقف؛ ومع هذاء فإن قراءة هذا الكتاب لن تكون كافيةٌ. فعليك أن تحلّل عملية الإقناع 
التي تطبّقها حالياه وتحلّل شخصيتك لترى الَواطِن التي يمكنك تحسينها. كذلك أنت 
بحاجة إلى تحديد في أية مرحلة في العملية تطبق كل مبدأ من المبادئ التي توشك على 
تعلمها: أحَروا أنه محالجة [#1 القدوين» فكع الك دن الكفاق [بخال انناليه أن أفكان 
معينة في عملية التقديم التى تستخدمها حالياء ودراسة التغذية الراجعة من أجل فهم 
كيفية امستحرامها]:بفاعلية أكبر من اهل الحميول عل أستر + النتاع 'وافخلها: 


ملخص الفصل 
٠‏ يتعلّق الإقناع بخلق بيئة تسمح لشخصين أو أكثر بالعثور على أرضية ومعتقد 
* يتمثّل ذلك الحد الدقيق الفاصل بين الإقناع والتلاعُب في النية. 
٠‏ كذلك فإن للدلالة دورًا كبيرًا في طريقة تفسير كل من الحدئين؛ فعادةً ما تكون 
للإقناع دلالةٌ إيجابية للغاية بينما لا ينطبق هذا على التلاعُب. 


أسئلة النجاح 


ه ما هي معتقداتى الشخصية بشأن الفزْق بين حالات الإقناع وحالات التلاعب؟ 

كيك أدت مغتقداض بشآن الافتين إلى دعصي أن مدعي فقي ال ؟ 

٠‏ كيف يمكنني أن أصبح أكثر فضولًا بشأن العالّم من حوليء وأن أتحدى 
معتقداتي حتى أبني قاعدةً أوسع من المعرفة والخبرة أطلق منها حججي 
المقنعة؟ 


لح 


إن شخصيتي المهنية لديّ لا تفقد أبدَا سيطرتها علي فهي تراقبني طوال 
الوقت. 
أجنيتا فالتسكوج 


إن مُثل الإقناع كمثل بناء منزل. وسمات شخصيتكء التي تحِسّد شخصك الذي يراه 
الجميع ويتفاعلون معه. هى أساس هذا المنزل يمدزات تعطى شخصيتك لقدرتك 
على الإقناع شكلة وأسناهال:ركزلك تضم كل المكونات الأخرى التى تضفى عليها الجمال 
والحاذئنة والوفة والأنان: ا 

حتى تصبح شخصًا مقنكاء لا بد أن تطور شخصيتك بحيث تدعم رسالتك بالكامل؛ 
فيجب أن تتقمص الدور شكلًا وصونًا وأداءً. وإذا لم يكن هناك توافق بين رسالتك 
وشخصيتكء فقد يتخذ الذين تَأَمُل إقناعهم قرارًا يتعارض مع مصالحك. 

تُظهر الأبحاث الحديثة أن الأشخاص يتخذون قراراتهم تقريبًا على الفور؛ فهم 
ليوا جحاجة إل :كم هائل من العلوبات التفكير بسبرعة فيما يزونه واتحاد قران بش.انه: 
يتناول مالكوم جلادويل في كتابه الاستثنائي عن طريقة التفكير «غمضة» (ليتل» براون» 
٠0‏ بالتفصيل كيف يتمكن خبراءٌ الأعمال الفنية اكتشافٌ العمل المزيف تقريبًا في 
اللحظة التي ينظرون فيها إلى الشيء؛ فهم يحلّلون المعلومات سريكًا ويتخذون قرارًا بناءً 
عليهاء قبل وقتِ طويل من أن يتمكّنوا من شرح السبب وراء معرفتهم بأنه عمل مزيف 
بنحى قاطع. وهذا المبدأ نفسه هو الذي يتيح لي ولك اتخاذ قرارات في غمضة عينء بشأن 


الإقناع 


ها ذا كان مككن يمه تتصفت بالامانة: وما "ذا كاقت ليه مفرفة هما وكدة نه هذه 
وما إذآ كان يمه بالعمل عل تشقرق مضالهنا. 

ثمة ثلاثة عناصى في شخصيتك لا بد أن تركن عليها وتنقيها من أجل تحقيق قيق أعلى 
مستويات من الإقناع: 


)١(‏ المظهر. 
(؟) الصوت ومهارات التواصل. 
(©) التهيثة. 


أرجى منك أن تدرك أنني عندما أتحدث عن الشخصية» فأنا لا أقترح عليك أن تصنع 
مظهرًا خارجيًا أى قناكًا ترتديه عندما تحاول الإقناع» وإنما أتحدث عن تنميةٍ كاملة 
لمجموعة إيجابية من المهارات التى تصبح جزءًا لا يتجزأ من شخصيتك. قد تستخدم 
هذه المقازات' طوال البو ,قويماء لكنك فسعخدهها نوما بالعانن عنرها اتقم نمضا 
ما. عندما تصبح لديك خبرة أكبر في عملية الإقناع» ومع ممارستك للمهارات أكثر وأكثرء 
ستصبح هذه المهارات لا شعوريًا جزءًا من شخصيتك تطبّقها تلقائيًا في المواقف المناسبة. 


)١(‏ المظهر 


يحكم الناس عليك من مظهركء وأثبتَتِ الدراسات مرارًا وتكرارًا أن الرجالَ طوالَ القامة 
تكون فرصّهم فل من قضان القامة و «مقابلاك العمل» وى الواعة أيكنا“وتزي فرض 
تعيين مَن يتمتعون بمظهر جذاب:عن أقرانهم الأقل جاذبيةٌ حين يكونوا متساوين في 
مستوى الكفاءة. هذا وقد شرت دراسة مفصلة عن الجاذبية في دورية «النشرة النفسية» 
التي تصدر عن الجمعية الأمريكية لعلم النفسء تُسمَّى «كل جميل جيدء ولكن . 
استعراض تحليلي بعدي للأبحاث السابقة حول الفكرة النمطية عن الجاذبية الجسدية» 


بقلم أليس إيتش ش إيجلي» وريتشارد دي آشمورء ومونا جي ماخيجانيء ولورا سي لونجو 
في عام .159١‏ إن هذه الدراسة المثيرة للاهتمام للغاية ذات أهمية كبرى لكل دارس جادٌ 
للإقناع. 


على الرغم من أن هذا يبدى ظانًا إلى حد كبير فإنها إحدى الحقائق البسيطة في 
الحياة؛ فنحن كبشر نكوّن أحكامًا فورية عن البشر الآخرين بناءً على العديد من المعايير 
المختلفة, والجاذبيةٌ أحدٌ هذه المعايير. الجانب الإيجابي هو أنه مهما كان شكلك اليوم: 


قا 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


فإنك تستطيع تحويل الدفة لصالحك بنحو سهل إلى حدَّ ماء لكن عليك أن تبذل جهدًا 
واعيًا لتحقيق هذا. 

عليك أن تقيّم بحزم وأمانة مظهرك اليوم. وأريد منك أن تطرح على نفسك بضعة 
أسئلة بسيطة وتُّحِيبِ عنها بأمانة» وتنطبق هذه الأسئلة على الرجال والنساء على حدّ 
سواء. في الأشهر الاثنئ عشر الماضية: 


٠‏ هل قيّمتَ أو جدّدتَ طريقةً تصفيف شعرك؟ 

٠‏ هل بحثتٌ في كل الملابس التي ترتديها يوميًّا عن علاماتٍ للاهتراء؟ 

٠‏ هل زدتَ أو خسرت أكثر من 5 كيلوجرامات ونصف؟ 

٠‏ هل استبدلتَ القمصان - أو البلوزات - التي ترتديها أكثر من مرتين أى ثلاث 
مرات في الشهر؟ 

« هل لمعت حذاءَك بانتظام لدى محترف؟ 

فل :وكفت ف" اكتناراتك عن الأزياء واللكشن القن كركديها لتزى رما إذا كاف 
لا تزال تُساير أحدتٌ سيجاك أو لاكثال منايبة لقصيك؟ 

٠‏ هل فحصتٌّ وجهك ورأسك وأذْنَيْك عن قَرْب بحنًا عن علامات للتقدّم في السنء 
أو أضرار يسبب الشمسء أو عن شعرات شاردة لا بد من إزالتها؟ 

٠‏ إذا كنتَ رجلا فهل نظرتٌ في قصة شعرك لترى ما إذا كانت تتناسب مع شكل 
تيت الشعز؟ 

٠‏ إذا كنت سيدة, فهل دقَّقْتِ في تصفيفة شعرك ولونه لتَرَيْ ما إذا كانا يتناسبان 
مع سنك أو يجعلانك تبدين أصغر قليلًا؟ 

ه هل فحصتٌ ملابسك لتتأكّد من عدم وجود ثقوب أو مناطق متآكلة أو بالية؟ 

٠‏ هل تخلّصْتَ من الأشياء الموجودة في خزانتك التى لم ترتّدها منذ ؟١‏ شهرًا؟ 
(إن كنت لم قرس هذه الأشياء منذ ؟١‏ شهرًا؛ فالاحتمال الأرجح أنك لن ترتديها 
مرةً أخرى أبدّاء أو أن طرازها لن يكون مناسبًا أو رائمًا.) 

٠‏ هل فحصتٌ عن قَرْب كيف تبدى يداك وأظافرك؟ 


قد تبدو دراسةًٌ كل نقاط هذه القائمة المرجعية تافهةٌ أو ريما لا طائلَ منهاء لكنك 
لا بد أن تتذكّر أن كل شخص تَأْمُل في إقناعه يقيّم كلَّ شيء فيك؛ فليست الأشياء الكبيرة 
والواضحة التي تخطئ فيها هي ما تجعل الإقناع صعبًا. على سبيل المثال: إذا كذبت 
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وفُضِح أمركء فإن العلاقة ستنتهي. إن العلامات الأصغر والأقل وضومًا التي لا ننتبه 
لها هي "التي وأكذها لين الحاقن له عور ا وينككه) أن .تمض الإقناق يميا :فوم 
لديهم توقع داخلي؛ شيء يشبه الخريطة, وعندما يحدث أي عدم توافق بين المعلومات 
التي تقدَّمها والمعلومات التي يتوقّعونها. ؛ يتردّدون أى يقطعون صلتّهم بك بالكامل. 
نحن كبشر نقيّم دومًا مئات المعلومات في وقت واحد لا شعوريّاء ونتخذ قرارات 
يقتأتها خارج-تنطاق الوعى؛: فالأشياء المفاجكة أو غير المتوافقة يشدة فقط .هي التى 
ترف :انتناهفا الوامى» آم اق الأشياء فيقوم ‏ ويتِكد القرارات :يقاتها اي 
الكلفية, وهنذا بيط هيا ذلك الشعوى الزمه الذي يتقا بف خيال الوا قت الث ييدان 
وكاق كانة بكطنا تناز لكك 9 مظنم أن تضم ردن ببالضبيط عل كاهحة ولله.باللحطوق. 
أحيانًا نطلق على هذا اسم الحدس؛ إنها في الواقع تلك العملية اللاشعورية الشديدة 
التفصيل التي تسمح لنا باتخاذ عشرات القرارات في وقت واحد. ومن أجل التمدن من 
إقناع الآكّرِينَ بفاعلية» علينا أن نولي اهتمامًا شديدًا لكل معلومة نقدّمها لجمهورنا إذا 
كنا تأمل إديفالوبالقنا .ذلك الدليل:الحيازي الداكل الذي مقوك: اخ هذا الشخص 
واسعٌ المعرفة وجديرٌ بالثقة. فأنت تريد من جمهورك أن يفكر في نفسه قائلًا: «يجب أن 
00 هذا التعامّل « 
فّع كل منّا الطريقة التي يفترض بشخص ما أن يظهر بها أو يتصرّف بها أو 
ا ل تخيّلٌ للحظة إذا كان طبيبك يعمل أيضًا مزارعًاء 
ودخل عليك آتيّا من مزرعته بحذاته ذي الرقبة العالية المغطّى بالوحل: وينطلونه 
الحيق::ويرتري فيكة ييسيؤل بكرن اذك مصاب بمرض المترظات) لكثه موجون 
لساعدتك في العثور على أفضل طريقة للعلاج. دل شق سصوافية كمر» لديل ل 
ستكون بينكما ألفة؟ هل ستضطر إلى تقييم قبح وعدي مسق واع؟ وهل سيزيد 
احتمال تقيّلك نصيحته أم سيقل؟ 3 أن #جزءًا كيرا اسزعتمن على العلاقة القاكمة 


بالفعل بينك ويين هذا الطبيب» لكن حتى إذا كانت هذه العلاقة مثالية. فإن سلوك 
الطبيب وشخصيته لا تتوافق مع المعيار الداخلي لديك بشأن الشكل الُْفترّض للطبيب 
والْسلوَك التوقع فد 


عندما تقيّمم نفسك بعناية باستخدام هذه القائمة المرجعية. ستتمكّن من رؤية 
نفسك تمامًا كما يراك الآخرون. وبمجرد أن تقيّم مظهركء تستطيع تغييرَ الأشياء التى 
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يجب أن تتخذ إجراءً بشأنها بسرعة» من أجل تقديم الصورة التي يتوقعها عملاؤك؛ أو 
زبائكنك, أو شركاؤك المحتملون. 


)1-1١(‏ ارتداء الملايس المقنعة 


يوجد تنوع مثير للاهتمام في الآراء عندما يتعلّق الأمر بنوعية الملابس التى ترتديها 
عند التعامل مع العملاء. وقد ذكر لي كك :م الديرقة التتفيذ بين الذي عهرقت معهم 
أنهم لم يكونوا ليريدوا أبدًا من موظفيهم ارتداءَ ملابس أفضل من زبائنهم المحتملين 
أو عملائهم؛ في حين شعر آخَرون بأن ارتداءً بذلة أى على الأقل سترة رسمية في جميع 
الأوقات أمرٌ مناسبء بينما ظلّ آخَرون يؤمنون بأن الزي الرسمي للشركة (قمصان 
وينظلوفات: صمل :نماو الشركة)هو وما الزى المناسيء حدى إن :مد يوا :تدقيذيا أخبرني 
بأنه كان يشعر بأن ارتداء الموظفين ملاب أسوأ من زبائنهم المحتملين أى عملاتهم, 
يجعل العملاء يشعرون كما لو أنهم أفضل حالاء وأن الموظفين لا ينفقون كامل أموالهم 
على الملابس. هذا خطأ! فالهدف من الملابس هو أن تدعم مركرّك وتلفت الانتباه إليك؛ 
وليس للملابس في حد ذاتها. 

ربما تكون إحدى المزايا التى عادةً ما نغفل عنها لارتداء ملابس مقنعة هى تأثيرها 
لل مشتاعركه: فعددها ذركدي. أدوا عا محيكة مق الليين كيدا فق الشطوي باحقلا سافنا 
وجسديًا؛ فارتداء بذلة جميلة مهندمة يجعلك تشعر بالروعة والقدرة والاستعداد. يشعر 
بعض الناس بعدم الراحة عندما يتأنقون في ملابسهم؛ لآنهم غير معتادين على هذاء وهذا 
سبب أبرز لارتداء ملابس أفضل بانتظامء حتى تعتاد على هذا الشعور ويصبح هذا جزءًا 
لا يتجزاً من شخصيتك. 

أخيرّاء فإن القاعدة العامة التى عليك اتباعها حتى تصبح مقنعًا فعالًا هى: ارتد 
ملايو مقاسية ركرك أو حكل اعملاك أن انهل :مهم يدرية مانا يمت أن تكون 
أفضل منهم بدرجة؟ أي إنه إذا ارتدى عملاؤك ملابس شبه رسمية (بوجه عام؛ كل 
خبير في المظهر الخارجي تحدثتٌ إليه قال لي إن الجينز من الملابس شبه الرسمية)» إذن 
فإن إضافة رابطة عنق وسترة رسمية تجعلك أفضل منهم بدرجة, أو إضافة طبقة خالثة 
للزي شبه الرسمي الذي ترتديه؛ مما يعني ارتداء الرجال سترةً صدرية أو نوعًا ما من 
العاظقة أو :ازكذاء النساة كذزة أن وقناكا: لقسة الفكرة أن مضي رتتكاك غير مقتاسق) 
وإنما أن تميّز نفسك بعض الشيء حتى تسترعي الانتباد. 
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بالإضافة إلى ذلكء لا بد أن ترتدي ملابس مناسبة للبيئة. فإذا كنت تبيع سمادًا في 
مزرعة وتلتقي بمزارع في الحقل من أجل تقييم التربة» فمن غير المنطقي أبدًا أن ترتدي 


بذلة. وفي الواقع» فإن هذا يضع مصداقيتك ومعرفتك على الفور في موضع شك تمامًا 
مثل الطبيب في المثال السابق. 

يعني ارتداؤك ملابس على مستوى ملابس عملائكء أن ترتدي طرارًا متوقعًا من 
الملابس النظيفة المكوية والرائجة. ثمة أمورٌ غير قابلة للمناقشة, هي: لا بد أن يكون 
حذاؤك لامعًا دومًاء وأظافرُك مقلمةٌ نظيفة؛ وملابسُك مكويةٌ حدينًا وتصفيفةٌ شعرك 
عاديةٌء بما في ذلك نوع القَصّة. إذا كنتَ ترتدي قميص الشركة أو أي زي رسمي آخَرء 
فلا بد أن يكون نظيقًا ومكويًا بعناية. وإذا كنت تتنقل بالسيارة معظم اليوم وترتدي 
الزي الرسمي للشركة من أي نوع؛ فمن الأرجح أنها ستصبح مجعدةً للغاية في منتتصف 
اليوم؛ ولهذا فإن تغيير ملابسك وارتداء قميص مكويٌّ على نحو مهندم أثناء مواعيدك 
الشخصية - إن أمكن - يجعلك تبدو منضبطًا طوال الوقت. 

إضافة إلى ذلك لا بد أن يكون مقاس ملابسك مناسيًا؛ فإذا كان مقاسها مناسبًا 
فإنها تغطي عيوب حسمك وتجعلك تبدو حسن المظهر وتتحرك جيدًَاء وتشعر بشعور 
جيد وأنت ترتديها؛ مما يؤدي إلى مستويات أعلى من الثقة بالنفس. إذا كنتَ قد زدتّ 
أكثر من 5 كيلوجرامات ونصف أو خسرتهاء فمن المحتمل أن مقاس ملابسك سيكون 
غير مناسب؛ فأيُّ تغيير في الوزن فوق ؛ كيلوجرامات ونصف تقريبًا قد يتطلّب تغييرًا 
في الملابس أى استبدالها مؤقنًا. إذا كنتَ تفكّر في هذه الفكرة حاليّاء فاطرخ على نفسك 
هذا السؤال: هل تتوقع من عميلٍ شراءً منتج يبدو سيمًا أو مدمرًا على نحو ماء دون 
النشكيك في جودة المنتج أى طدلاهينه؟ إذا كانت الإجابة لاه إذّن قلة تطلب. متهم الاقتناع 
بك عندما تبدى مثيرًا للشك. 

بينما ظهر عديدٌ من الكتب الإرشادية التي تتحدَّث عن ماهية الملابس الملائم 
ارتداؤهاء لم يدرس أي منها فعليًًا كيف يؤثر ما ترتديه في قدرتك على أن تصبح 
مقنعًا وموضعًا للثقة. التقيث مؤخرًا بجوديث راسباند, المديرة التنفيذية لمعهد كونسيل 
لإدارة المظهر الخارجي في مدينة بروفى بولاية يوتاء وقد حلت هذه المشكلة. إن راسباند 
هي مكارعة مقياين اكنافةة فقن استيمت. مقا نا كنيف يقكن الحا يمرعة ا وسهؤلة 
تديدقين بق تحزين ما اقول لهم بخؤانة ديهم أى ها يويد وق قوزة جيم الخراتة 
يّقيّمم المظهر الخارجي بمقياس من صفر إلى 5 بحيث يشير صفر عن تأثير منخفضء 
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في حين تشير ؛ إلى تأثير مرتفع. يتفق التأثير كثيرًا مع الإقناع؛ على سبيل المثال: في 
المستوى : (التأثير المرتفع) يرتدي الرجال سروالَ بذلة وسترة بذلة متماشيّيين مع قميص 
ورابطة عنق. عند ارتداء الملابس؛ كلما كان التبايّن شديدًا بين البذلة والقميص (بذلة 
سوداء / قميص أبيض) » وكانت الخطوط حادة؛ زاد المظهر السلطوي. بالنسبة إلى النساءء 
يمك المسكوى 6ق اوقذاء: تدئزة يدلة توندترة زتلة مم كميضن أى بلوزة؛ أن سنا تان مع 
سترة أو سروال بذلة وسترة بذلة مع قميص. أما المستوى " للرجالء فيتمثل في ارتداء 
سروال مع معطف رياضي وقميص ورابطة عنقء أما بالنسبة إلى النساء فيتمثّل في ارتداء 
تذورة أو متطلون :مع سترة وفيض أو ببلؤوة. آنا اتوي * المناء فيتمدل فى ارقداء 
تنورة مع قميص ذي ياقة مع كنزة أو سترة صدرية» أى تنورة مع قميص له ياقة» أى 
قميص بولوء أى بنطلون مع قميص له ياقة. أما المستوى ” للرجال فيتمئَل في ارتداء 
بنطلون مع قميص له ياقة ورابطة عنق مع كنزة أو سترة صدرية. أخيراء المستوى ١‏ 
للرجل يكون سروالًا من الجينز مع تي شيرت, أو سروالًا قصيرًا مع تي شيرت أو قميص 
طويل الأكمام؛ وبالنسبة إلى النساءء يتمثل في سروالٍ من الجينز مع قميصء ويلوزة 
دون أكمام»ء وسروالٍ قصيرء وفساتين قصيرة دون أكمام. في معظم بيات الإقناع يكون 
المستويان " و5 مناسبينء ونادرًا ما يكون المستوى ١‏ مناسبّاء إلا إذا كنت تحاول إقناع 
جارك بمساعدتك في الانتقال! 
إليك بعض النصائح الأخيرة لجعل مظهرك مميدزًا بحق 


« لا بد أن يتماشى لون جواربك مع لون ملابسك دومّاء أى تكون درجة لونها 
أغمق من حاشية ملايسك. 

٠‏ يكون شعر الوجه مقبولًا لدى الرجالء لكن لا بد أن يكون مهذيًا دومًا على 
تحوى حيد. 

«٠‏ لابدا ن تكون قصة الشعر لدى الرجال أو النساء عصرية وحسنة المظهر. 

٠‏ ينبغي أ ن يكون ارتداء الحيّ في أضيق الحدود. ويجب أن تعزز المظهر العام 
دون حت تشتيت الانتياة. 

٠‏ ليس ضروريًا تنظيفٌ البذلة في كل مرة ترتديها فيهاء ما عليك إلا أن تعلقها 
على ظهر كرسيء وتسمح لها بالتعرض للهواء قبل أن تعلقها داخل الخزانة. 
إن لم تكن رائحة البذلة كريهة أو لم تكن مبقعة, فواظِبٌ على كَيّها بانتظام 
ونظفها فحق مرقين أو كلاك في السنة: 
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٠‏ لا بد من المواظبة على كي جميع الملابس جيدًا بانتظام. 

« بالنسبة إلى الرجالء لا بد من تناشق لون الحذاء مع لون الحزام. 

« عند شراء ملابس على المستويين ” و5» اشتر أفضل قطّع ملابس يمكنك شراؤها 
في حدود المعقول؛ فإن شكلها سيبدى أفضل وستدوم فترةً أطول. 

٠‏ اضبط مقاس كل ملابسك من المستويين " و5 لتلائم شكل جسمك وينيته. 


يتساءل الناس دومًا عما إذا كانوا يرتدون الملابس الجاهزة أم يفصلون ملايسهم. 
في الواقع تعتمد الإجابة عليك إلى حد كبيرء وقد اتضح أن الغالبية العظمى من الناس 
لا تستطيع التمييز بين الاثنين بمجرد النظر إلى ملابسك؛ فقد تحدثث مع ستيف ريدر 
مق شركة توج جيمس المتدوي8 مي أعين الشركات الصكعة الملحين الحامذة والتفصيلن 
على مستوى الدولة؛ وقال لي: «يستفيد الرجال والنساء على حدٌّ سواء من القمصان التي 
فُصَّلَتْ خصوصًا لهم. فإذا لم يكن من الصعب العثور على ملابس تلائم شكل جسمكء 
أى كنت تحب ببساطة شكل الملابس المصذوعة خصيمّى لك وشعورهاء فإنه يوجد كثير 
من القطّع الجاهزة التي يمكن تعديلها لتلائم جسمك جيدَاء وتكون مريحةً وجيدة 
المظهر وأرخص من الملابس المفصلة بمئات الجنيهات - إن لم يكن بالآلاف.» إن مفتاح 
النجاح هو العثور على خيّاط جيد وشراء ملابس عالية الجودة يمكن تصغيرها وتكبيرها 
وتعديلها لتلائم جسمك تمامًا. 


(؟) الصوت ومهارات التواصل 


عندما يراك شخص ما يبدأ في اتخاذ قرارات بشأنك, وتتأكد هذه القرارات أى تصبح 
موضعًا للشك في اللحظة التي تتحدَّث فيها. إذا لم تكن المقابّلة وجهًا لوجه. فإن صوتك 
ومهاراتك في التواصل هما أول معلومات على الإطلاق يحصل عليها الناس من أجل 
البدء في عملية تقييمك. أنت لا تحتاج إلى صوتٍ يشبه صوت مذيع الراديو» ولا حضور 
يغبة حضور ششخصية ليقزيونية من أل مسقيق التماج لكنك لأنرد أن :ضروك كيف 
تستخدم صوتك وجسمك من أجل إعداد رسالة قوية وقابلة للتصديق؛ فلا بد أن تدعم 
مهارائك في العرض كلَّ ما تقوله. 

بالنسبة إلى صوتكء تذكّز أن وقعه عليك يختلف عن وقعه على أي شخص آخر؛ 
فعندما تستمع إلى صوتكء فإنك تسمعه من داخل جسمك وليس من خارجه. وأحد 
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الأشياء الشديدة الفاعلية التى يمكنك فعلها في عصرنا الحالي أن تسجل صوتك وترى 
كيف يبدو لكل شخص يستمع إليه: ألم الآن أنك: ستقول: «لعد:استمحت إلى “صوتي 
ولا يعجبني وقعه في التسجيل.» في الحقيقة» على الأرجح صوتك جيد تماماء أنت فقط 
بحاجة إلى تعلّم كيفية استخدامه جيدًا لتحقيق أقصى تأثير ممكن. 

عند بحثي في هذا الموضوع تحدثث مع أفضل مدربة أصوات في البلاد سوزان 
بيركلي. ربما يكون أكثر ما تشتهر به سوزان هو كونها أحد الأصوات التي شاركت في 
قول +154 لاسكحداملة إنك كن اند كه وقد الفت أيهنا كقاي وقهدث لتؤكرة كيت 
تطلق العنان للطاقة الكامنة في صوتك». تقول سوزان إن الخطأ الأكبر الوحيد الذي 
يرتكبه الناس عند استخدام أصواتهم هو عدم إبرازهم لأصواتهم؛ هذا لأنهم يتحدثون 
من مكان ما غير قناع الوجه. يتكوّن قناع الوجه من الشفتين والفم ومنطقة الآنف» 
وأفضل طريقة للعثور على قناع وجهك هي أن تَهَمْهم. وعليك الانتباه وأنت تُهَمُهم إلى 
مكان إحساسك بالذبذبة في منطقة الوجه؛ هذا هو قناع الوجه. ولكي تحسّن طريقة 
تحدّئك: ما عليك سوى أن تُهَمْهم بأغنية تعرفهاء وفي منتصف هذه الهمهمة؛ ابدأ في 
النطق بالكلمات. حاولٌ جِعْلَ الكلمات تولّد الشعور نفسه في المنطقة نفسها من وجهك 
تمامًا مثل الهمهمة. تذكّرْ أنك إِنْ لم تكن فنانًا محترفًا في التعليق الصوتيء فأنت لا 
تحاول أن تبدو مثل أحد مقدمي برامج الأغاني الإذاعية أو أي كنوت ترف كن فنا 
ف يكون أمرّا هبارا): وإنها كعاول فقط أن كريد مق تأفين صوكك إلى أقصئ جد يويجك 
عدد من التمرينات الأخرى التي تستطيع فعلها من أجل تحسين جودة صوتكء وعلى 
الرغم من أن هذا يبدو أمرًا مبتذلًاء فإن كل خبير تحدثث معه عن تحسين الصوت قال 
إن الابتسام في أثناء الحديث يحسن من جودة صوتك ونيرته. 

كذلك فإن السرعة التي تتحدَّث بها لها تأثير كبير على مدى إقناعك. إن تغييرَ سرعتك 
ف الحدية. ونوحة جره ضوظة تمملحق: الاتضاع: الك آمو مديكا :ومكرا للكمماء. إذا 
كنت تتحدث أبطأ أو أسرع من اللازم» فإنك تفقد اهتمامً كثير من الأشخاص؛ فعادة ما 
يُنظر إلى الذين يتحدّثون ببطء على أنهم غير واثقين من أنفسهم أو لا يتمتعون بقدر 
كبير من الذكاءء ويّنظّر إلى الذين يتحدّثون بأسلوب سريع متقطع إلى أنهم مشتتون 
أو واقعون تحت ضغط شديد. قد يكون هذان التعميمان كلاهما ظالمين وغير مبررين» 
لكذيما مع هذا وعرآن عن ملتحظات: كقرين من" أنراد مجتمعتا دوف تعلق قائدة 
كبيرةً لنفسك بالاستماع إلى الكيفية التي يقع بها صوتك على آذان الآخرين. اطلبُ من 
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زملائك - وليس من أقاريك - نقدَ صوتك بأمانة. إذا وجدتّ انتقادات واضحة تشعر 
بالحاجة إلى تعديلهاء أو إذا كنت تريد ببساطة تحسين صوتك بوجه عام؛ فإني أنصحك 
يشدة «اللجيء' إل درت اضنواض فق الواقع آعم حتخصن. وسحطوم: أن تمدن طلوة 
ليصبح أكثر انسيابية خلال بضع جلسات فقط. 

لكي تستطيع الإقناع بفاعلية» من المهم أن تتعلم تغيير نبرة صوتك وأنت تتحدّّث. 
وقد مر معظمنا بتجربة الاستماع إلى شخصٍ يتحدث بصوت رتيب لا تتغيّر ذبرته» يخلى 
من المشاعر أو من الحياة - على ما يبدو. إن الصوت الرتيب يدفع الناس إلى التركيز 
على صوتك وطريقة الإلقاء بدلا من الرسالة التي تحاول إرسالها إليهم. إن الهدف من 
صوتك في عملية الإقناع هى توصيل الرسالة بطريقة هادفة ومفهومة ومحفّزة؛ فلا بد 
أن تكون الرسالة - وليس صوتك - النقطةٌ المحورية التي يركز عليها المستمع. 

فك لتحقلة ى الححدكن المظاع الذين اتعفعت «الالمساء الهم (حكدة د تحفرري: 
أى قسء أو ربما ممثل كوميدي)» فإن نبرة صوتهم تتغيّر بانتظام من أجل إضافة تأثير 
على رسائلهم؛ فيشيرون إلى خاطر أو فكرة محددة عن طريق تغيير نبرة صوتهم أو 
معدل السرعة التي يتحدثون بها. كذلك يستخدم المتحدثون العظام الوقفات من أجل 
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إحداث أثر فعَّال؛ فعندما يريدون منك فعليًا أن تفهم أى تتأمّلء يتوقفون عن الكلام 
قبل الانتقال إلى النقطة التالية. إن الوقفات مُقنْعة؛ إن تقدّم للمستمع إشارةً لا شعورية 
بالتفكير في المعلومة السابقة أو الانتباه لما سيأتى من تغيّر في الأفكار. 

تتسم أنماط الخطاب لدى المتحدّثين المقنعين بالترابُط والتماسك؛ ويعملون بدأب 
على إزالة كلمات الحشوء مثل «واو العطف» و«آه» و«أتعلمون»» وعشرات الكلمات 
الصغيرة الأخرى التي نُقجمها في حديثنا اليومي في مواضع من الممكن للوقفات أن تؤْدّي 
فيها دورًا جيدًا وتحسّن من قوة وفاعلية الرسالة. اعمل على تنمية نمط أو إيقاع محدد 
لخطابك؛ قد يكون نموذجًا بسيطًا مثل إلقاء خطابك بوتيرة تشبه عد إيقاعات الموسيقى؛ 
أو بنمط أكثر تعقيدًا يحاكي إيقاع ونبرة ودرجة صوت الشخص الذي تتحدث إليه 
وبترعة حديكة: أي كان أسلويك: فإن أهم يعنضر هق أن تحرف ما تعذرم قوله قبل أن 
تقوله ثم تلقيه بإقناع؛ فسيظهر أسلوبك الطبيعي في الإقناع بمجرد أن ذَلِمَّ بالمادة التي 
تتحدَّث عنها تمامًا. 

على سبيل المثال: إذا طلبث منك أن تخبرني عن وظيفتك. تستطيع ببساطة أن 
التي روصا تتعمالة لوا :مات قحف من البداية إل الجهاية» 'وميكون مشي 
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الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


طبيعيًا وسهلًاء وسيتدفق صوتك إيقاعيًًا صعودًا وهبوطًا كما ينبغي. ومن ناحية أخرى؛ 
إذا طلبث منك أن تصف لي كيف تولّد امرأةَ حاملًا - إن لم تكن هذه هي وظيفتك - 
فإنك على الأرجح ستواجه صعوبةً في شرح ذلك. ربما تعلم بعض عناصر هذا الموضوع, 
لكنك لن تتمكّن من تجميعها معًا في صيغة مقنعة؛ فعند محاولتك وصف طريقة توليد 
العائل تنيع خناة مسقتاءة 1 ووصهم كنؤقافه مقوة )نكما رضي : فملنة عه ناز إل كد 
ماء ويصبح صوتك ملينًا بالشك وعدم اليقين؛ وكلها أشياء يستطيع المستمع رصدها 
بسهولة. 

يتحتم عليك أحيانًا استمالة شخص ما أو إقناعه بشيء لم تستعدّ له؛ على سبيل 
المثال: تنضم إلى منظمة جديدة ويقع الاختيار عليك بأن تكون الشخص الذي يخرج 
ويحضر البضائع من أجل المزاد الصامت لجمع التبرعات؛ فتجمع المعلومات الأساسية 
عن المجموعة بناءً على ما تعرفه وما قيل لكء وتبداً في مهمتك. على وجه الخصوصء. 
عندما يكون لديك قدرٌ ضثيل من المعرفة» من الأفضل مراجعة ما تعتزم قوله بصوت 
مرتفع عدة مرات؛ أَنصِث لوقع هذا الكلام: أين تتعثر في الكلام؟ وأين تتوقف؟ وأين 
تشعر بعدم الثقة؟ وعليهء اعمل في كل هذه الأماكن على: التقليل من سرعتكء والتنفس 
قبل ذَكْر الأمر المهم؛ ثم تحدَّث بوضوح في هذه المناطق الإشكالية» وتدرّبٌ بضع مرات 
ثم انطلق. أما إذا طُّلِب منك فعليًا الذي على الفور دون إعدادء فتدرَّبٌ على الأمر بضع 
مرات في ذهنك قبل أن تبدأ عرضك التقديمي. إن الأفكار التي تخضع لتفكير عميق حتى 
بعض الشيء تظهر أكثر وضوحًا وإقناًا في صوتك من الأفكار التي ترتجلها. تستطيع 
غاليًا تمييز الشخص الذي يرتجل حديثه ببساطة عن طريق الاستماع إلى إيقاع ونبرة 
صوته؛ دون أن تسمع كلمة واحدة مما يقوله. 

هل تريد تحسين إيقاعك؟ استمعٌ إلى كتب صوتية وانتبه جيدًا للطريقة التي يقرأ 
بها القارئّ القصةء أى استمعٌ إلى شغْر يُلقَى بصوت مرتفع؛ فهذان الأمران كلاهما 
يمنحانك رؤيةٌ واضحةً للطريقة التي يُفترض أن يبدو عليها الإيقاع في عملية التواصل. 
كذلك الشاهدة اللمية اراؤى قضص تكن آن: فحت كديرا أبن تدركلد مهل التراضل 
الشفهي. أخيراء ادرس الممثلين الذين يتعيّن عليهم أن يقنعوك بفكرة الشخصية التي 
يقدّمونها في كل مرة تشاهدهم فيها؛ استمعٌ إلى طريقة تحذَّثهم؛ وكيف تظهر مشاعرهم 
في أصواتهم»ء وكيف يؤثرون فيك بكلماتهم» وكيف يستخدمون السكتات الدرامية للتأكيد 
وتعزيز تأثير اللحظة أو الشعور. 
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يرتبط أسلوب العرض ارتباطًا وثيقًا بالصوت؛ فإن الطريقة التي تعرض بها 
مادتك ستحدّد مدى نجاحك في عملية الإقناع؛ فسواء أكنتَ تعتزم الحديث إلى مجموعة أم 
ستؤثر فقط في الناس عبر الهاتفء لا بد أن تتدرب على الحديث الرسمي. يُعتبّر برنامج 
منظمة توستماسترز (5857.103510251615.0158) أفضلَ برنامج ماخ قليل التكلفة 
وسهل الاستخدام في هذا الشأن. كذلك هو برنامج شديد التأثير لأنك تحصل على تقييم 
صادق من أفراد آخَرين مثلك تمامًا. وثمة فائدة إضافية اكتشفتها من توستماسترزء 
وهي أنك تستطيع تجربة مواد جديدة والحصول على تقييم مفيد جدًّا على كلّ من 
المضمون وأسلوب العرض قبل تقديمه رسميًا لجمهورك. 

يمنحك التدريب على أسلوب الكلام صيغةٌ لعرض مادتكء سواء أكنتَ تستخدم 
الرسوم البيانية وتقدّم عرضًا لجمهور كبير أى لمجموعات صغيرة» أم تجري تفاغلًا 
شخصيًا. إن فائدة التدريب على أسلوب الكلام تتعدَّى مجرد مساعدتك في تحسين قدرتك 
على الخطابة؛ إذ إنه يمدك بمنهجية لتوصيل رسالتك بنجاح؛ فيتمكن أقوى المقنعين من 
عرض رسالتهم بوضوح وإيجاز على أي شخص بأسلوب منظم ومفهوم. حتى وقت 
كتابة هذا الكلام» ريما يكون أبرز مَن ينبغي له صقل مهاراته إلى حل بالغ كخطيب مقنع 
ك يدينك الطود عن الممحقدات الساميية ص الوكين حو دوه فم الواهع أنه 
حظي بتعليم جيدء وهو أقوى قائد في العالم» إلا أن قدرته على عرض المعلومات أعاقته 
بالتأكيد خلال مرحلة الانتخابات» وطوال فترة رئاسته الأولى» ويبدى أن الأمر سيستمر 
في إزعاجه طوال مدة رئاسته الثانية. قارِنْ أسلوبّ بوش بأسلوب الرئيس بيل كلينتون» 
الذي كان خطيبًا فصيحًا ومهذيًا للغاية؛ فقد كان يستطيع توصيل رسالته بأسلوب 
يبدو صادقًا وأمينًا ومدروسّاء وحتى في وقت خضوعه لأصعب التحقيقات؛ جعل الناس 
ينحازون إلى صفّه. ومع ثقتي التامة في وجود كثير من الأشخاص الذين يعملون مع 
الرئيس بوش من أجل تحسين مظهره وأسلوبه في العرضء فإن إجراءه بعض التغييرات 
البسيطة من جانبه ستجعله أكثر إقناكًا وتأثيرًا. 

ثمة بعض النقاط المهمة التى لا بد أن تضعها في اعتبارك قبل عرض مادتك» 
ستجعل شخصيتك أكثر اكتمالاء 5307 أكثر إقناعًا على الفور: 


٠‏ انظر دائمًا إلى الشخص الذي تتحدّث إليه. إذا كنت تقدِّم عرضًا على مجموعة 
من الناس» فانظر إلى أشخاص مختلفين طوال عرضك التقديمي. 
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حاولٌ جِعْلَ عرضك التقديمي تفاعُليَ؛ اجعل الشخص أو الجمهور يطرح أستلةٌ 
أو يُحِيب عن أسئلة. 

» انطق الكلمات بوضوح؛ حاولٌ نطّْقّ كل حرف من كل كلمة. 

٠‏ لا ير ظهرّك إلى جمهورك فتضطر إلى إدارة رأسك للخلف للتحدّث إليهم؛ 
كذلك لا تَدِرْ رأسك إلى الخلف لتقرأ. إذا كان لا بد لك أن تقرأ رسمًا بيانيًا 
أى تستدير من أجل عرض شيء ماء فلا تلتفت أكثر من ٠١‏ درجة بعيدًا عن 
جمهوركء حتى يمكن أن تحرّك رأسك بسهولة ذهابًا وإيابًا بين ما تعرضه أي 
كان وجمهورك. 

٠‏ التزمْ بوقفة متحررة؛ قلّنْ من عقد ذراعيك أمام صدرك ومن الحواجز الأخرى 
بينك وبين جمهورك إلى الحد الأدنى. 

٠‏ استخدِم جسمك في تدعيم رسالتك؛ على سبيل المثال: استعنْ بحركات أوسع 
وأَبْق يِدَيِكَ مبسوطتين. 

سواء أكنت تعرض رسالتك على سكان العالم جميعًا أم على أفراد شركتك الذين لا 
يتعدّؤن خمسة موظفين, لا يوجد سبب لعدم العمل على صقل شخصيتك ومهاراتك في 
العرض؛ فمجرد كونك جديرًا بالثقة ومحبوبًا وواسع الاطّلاع قبل أن تنطق بأول كلمة: 
سيمنحك فرصةٌ البدء في تحطيم الحواجز التي يبنيها الناس من أجل حماية أنفسهم 
من المتلاعبين المنعدمي الضميرء وممَّن يأملون منَاء بل يحتاجون أيضًا إلى إقناعهم من 


أجل مصلحتهم الخاصة. 


(6) التهيئة 


التهيئة هي فعليًا تجميع كل عناصر الشخصية معًا. إنها اللمسات الأخيرة في عرضك 
التقديمى الإجماليء التى تدعم الفكرة التى يكوّنها عنك أحدهم على الفور. إنها المجهود 
اللقضو الذي قيذلة واعنا حت وزاك اللخرون هما وامنه الاظلام وما ونا وملترما 
وواثقًا من نفسك من نظرة واحدة. إنها قدرتك على تقديم شخصيتك بطريقة تجعل أيّ 
شخص لا يعرفك يتوصّل إلى أكثر الاستنتاجات منطقيةٌ عنك وعن شخصيتك ... وهذ 
الاستنتاج المنطقي يجب أن يتمثل في كونك شخصًا مُحَتَرَمًا يمكن الوثوق بهء ويمكن 
الاعتماد عليه في تقديم النصيحة. 
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تُعتبر أخلاقك وسلوكياتك عامل رئيسيًا في عملية الطرح. عندما يفكر الناس في 
الطرح: فإنهم كثيرًا ما يفكرون فعليًا في التصدّم. وثمة اختلاف حقيقي بين الملصطلحين؛ 
فالتطبيق هو أن تضع نفسك بصدق وأخلاق في موضع قوة مع جمهوركء أما التصنّع 
من ناحية أخرى فقد يكون مفتعلًا؛ فقد تتراجع عن الحالة أو تتقمصها مؤقنًا لترى رد 
فعل الناس عليها. كذلك فإنه يتسم قليلًا بتملّق الآخَّرِينَ من أجل الحصول على ما تريد. 
عندما ترتدي ملابس مناسبة» وعندما تتحدث حِيدًا وعندما تكون كيّسًا في عرضك» 
فأنت تضع نفسك في شكل يراك فيه الآخَّرون ويسمعونك. كذلك فإنك تجعل الآخَّرِين 
يقدّرونك. لقد اخترث كلمة «يقدّرونك» بعناية لأنها الكلمة الأنسب؛ فأنت تريد من كل 
معدن قاين بسع إلرد ريمع بكددوية مول [اتران) النلس انفد تتصيتم أو 
تتملّقهم من أجل الحصول على شيء منهم: فإنهم سيتركونك على الفور. قد يتحدّثون 
عنك فيما بعدٌء لكن هذا لن يكون كما تَأَمُل على الإطلاق. مع هذاء عندما يحترمك الناس 
ويحترمون ما تريد أن تقوله, لن يكون أمامهم خيار إلا التفكير في الأمر واستعراضه 
على نحو أعمقء فلا بد لهم من تقييم رسالتك من مكان أعمق ليروا ما إذا كانوا يتفقون 
منعها فكزيًا وعاطفيًا أم لا وليعطوك حرية الامنتمرار في إمدادهم بمعلومات إضافية من 
أجل إقناعهمء: ويقارنوها بكل شيء آخَّر قلتّه أى فعلته حتى هذا الوقت. 
عندما تفكّر في تهيكة نفسكء من المهم أن تفكر في سلوكياتك؛ وهي الأشياء الصغيرة 
التي تقولها كثيرًا. ومن أفضل الطرق لدراسة عاداتك هي أن تصور نفسك تصوير 
قد يوق أكم لاس رانك هده ق العمل عير الماتف» وق جه كن في اتام بخ رفع 
مجموعة من الأشخاص. راقبُ نفسك عن كثبء أولًا مع فتح الصوتء ثم اكتمه. اجعل 
شخصًا آخر يشاهد هذا الفيديى معك لبضع دقائقء ثم اسأله عن أكثر شيء يلاحظه 
فيك. وهذه الأشياء التي تلاحظها في نفسك والتي يلاحظها فيك الآخرون هي الأشياء 
التى سيتذكرها جمهورك عنكء سواء أكان فردًا واحدًا أم كثيرين. 
من أهم الأشياء التي لا بد من الانتباة إليها حركات اليدين» خاصة الهشدمة أو 
التنظيف أو الحركات العصبية حول وجهك. استخدم يديك في تدعيم رسالتك أى اجعلهما 
تتدليان على جانبي جسمك في استرخاء. لاحظ أيضًا طريقة وقوفك وتحركك؛ فهل تقف 
وأقفة متراهية أ جدى مكف اوقترا اوهل كدوك حسمك إل اناه والحلف | اتتأ رم 
عندما تتحدث إلى أشخاص أو مجموعات؟ هل تصدر أصوانًا تشتت الانتباه أم تفعل أي 
شيء آخر قد يصرف الانتباه بعيدًا عما تقوله ويوجهه إلى ما تفعله؟ إذا كان هذا هو 


ا 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


الحال؛ فاعمل على تصحيح هذه الأمور. فإذا كانت لديك مشكلة في طريقة وقوفك فابداً 
في العمل على حلها؛ نظرًا لأن تصحيح وقفتك وطريقة سيرك لا يستغرق وقنًا طويلًا. إذا 
لم تكن تعرف السبيل إلى ذلك؛ فحاول العثور على أحد ممارسي طريقة «فيلدينكريس» 
(أى كتاب عن هذه الطريقة), أو معالج يدوي» أى متخصص في علم الحركة يستطيع 
أن يعرفك على بعض من تمارين حركة الجسم البسيطة لكنها فعالة للغاية وسوف 
تساعدك في السير والوقوف بانسيابية وتوازن. 

أحد الجوانب الأخرى التي عادةٌ ما نغفل عنها عند تهيئة أنفسنا هو آداب السلوك. 
عادةٌ ما نمارس عملية الإقناع حول مائدة الطعام» وقد أغفل كثير مذًا - أو نسي - 
تلم التتوكيات بوالقؤاع الأساسية لكزات السلوك» في .هين أنقئ :لق 'أحاول كفاية فضل 
كامل عن آداب السلوك (فتوجد كتب تتكون من آلاف امعان عن هذا الموضوع)ء 
فإثني أرب الإشارة إل أكترها ونوك التى مدو بالتخضياه زفكرة التخرين عزن ولك 
أقدم لك اوكا التساقق رأككرها أهمية: أحريت مقائلة مع مرييرس الغارى المايرة 
التنفيذية لشركة فيرست إمبرشن مانجمنت (إدارة الانطباع الأول)ء وهي شركة لإدارة 
آداب السلوك والمظهر المهني. وفيما يلي عرض لنصائحها: 


٠‏ عندما تجلس إلى طاولة الطعام؛ فإن طبق الخبز الموجود على يسارك هو طبقك؛ 
وكوب الماء الموجود على يمينك هو كويك. 

٠‏ تُوضّع الفوطة الصغيرة على الفخذين عندما تجلس أو عندما يضع المضيف 
فوطته على فخذيه. 

٠‏ تُوضّع الفوطة الصغيرة على الفخذين وهي مطوية إلى الأمام» بعيدًا عن جذعك. 


أو الفم. وأي شيء أكثر من هذا يتطلّب الذهاب إلى دورة المياه. 

فخ هذه القوطة اميه والماقرة للست ميلد ور داز ملا تدك الكمدمة 
وق الواقم كمد الستدطعل طاول الظعام عن الإطلكق. 

٠‏ إذا كنتَ بحاجة إلى تنظيف نفسكء فعليك الذهاب إلى دورة المياه. ينطبق هذا 
أيضًا على تنظيف ما يسقط على ملابسك. 

٠‏ مرَّر أشياء مثل سلة الخبز والتوابل قبل أن تنشغل بنفسك. 

٠‏ إذا كنتَ أنت المضيف فإنك تدفع ثمن الطعامء: وهذا أمر مفروغ منه. 


/وء 


الإقناع 


إذا كنت قَلِقَا بشأن الجدل حول دفع الفاتورة» فاذهب إلى المكان مبكرًا وأغط 
كارت الائثتمان الخاص بك إلى مسئولي الخدمة وأغطهم تعليمات بإحضار 
الإيصال إليك عند الانتهاء من تناول الطعام. 

فد جلوس الداتن إلى الطاولة: تحصتل ألذن الاقتقاضي اميه حل افشال تقول 
في الطاولة؛ المقعد المطل على أفضل منظر. 

يجب على الشخص الذي يدعو شخصًا آخْر على الطعام أن يقترح مطعماء 
محاولًا اكتشاف أطعمة هذا الشخص المفضلة قبل الدعوة إن أمكن. 

يجب أن تُغلّق الهواتف المحمولة أو تُوضَع على وضعية الاهتزازء فلا ينبغي الرد 
أو إجراء اتصالات في أثناء تناول الطعام. 

تُستخدّم الشوك والملاعق دومًا باليد اليسرىء حتى إِنْ لم تكن أعسر. 

يجب ألا تمسك أبدًا بالشوكة مثل الخنجر بحيث تخرج أسنان الشوكة من 
أسفل يدك؛ فيجب أن تكون يدها في راحة يدكء وأسنانها تخرج من بين الإبهام 
والسبابة. عندما تغلق يدك وتكون راحتها موجّهة إلى أسفلء لا بد أن يكون 
الجزء الخلفي المقوس من الشوكة تحت طرف الأصبع السبابة. 

يهن أله كفده القن مكل الشان: قطم الظعام يضوراف خفوفة مع سسحت 
مقبض السكين نحوك. إذا كنت تواجه صعوية في التقطيع؛ فاطلب سكينًا أكثر 
حذة. 

تنص قواعد آداب السلوك الرسمية على عدم الحديث في العمل حتى الانتهاء 
من طبق المقبلات. مع الأسف لا يكون هذا الأمر عمليًا في معظم الحالات نظرًا 
لوجود وقتِ محددء خاصةً في وقت الغداء. 

من القواعد العامة قضاءً ثلث وقت الوجبة في الحديث عن أشياء لا علاقة لها 
بالعملء والثلث في الحديث عن العمل والثلث الأخير بعيدًا عن العمل مرةً أخرى. 
فق دهان الويمية لخدن اللخطوات الح سرتكذها كل قخضن من الكهضون. 
توصّل إلى طريقة جيدة للمصافحة باليد. النموذج المعروف هو وضع راحة 
اليد في راحة اليدء وإدخال المنطقة بين الإبهام والسبابة في المنطقة نفسها في يد 
الشخص الآخرء ولف الأصابع حول يده. حرك يدك إلى أعلى وأسفل مرتين أو 
ثلاثة. ينطبق هذا على الرجال والنساء على حد سواء. 

في حين لا يزال أحد السلوكيات التقليدية الجيدة أن يقف الرجل عند وصول 
امرأة إلى المائدة أى مغادرتهاء لم يَعْنْ هذا الأمر ضرورياء خاصةً في بيكة العمل. 
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إذا ظهرت مشكلة ما في الطعام أو الفاتورة. فلا تتحدّث فيها على المائدة. 


استأذن في القيام وتحدّث مع مسئولي الخدمة أو المدير بحسب ما يقتضيه 
الأمر. 

تذكّز أنه من الطبيعي أُلَّاُ يتحلى كل الناس بِالخُلُّقَ الرفيع أو يتصرفوا بحسب 
ما تمليه آداب السلوكء لكنهم غاليًا ما يميزونهما. 


إن الشخصية المقنعة لا تتكون من بضعة أشياء كبيرة تؤدي إلى نجاحهاء بل إن 
كل الأشياء الصغيرة الصائبة التي تفعلها هي التي تؤدي إلى النجاح. تنبع القوة وراء 
تطوير شخصيتك من إرشاد جمهورك إلى الاستنتاجات التي تريد منهم الوصول إليهاء 
وجعلهم يثقون بك» ويحترمونك؛ ويقدرونك قبل أن تنطق بكلمة واحدة. دَعْهم ينجذبون 
إلى شخصيتك التي طَوَّرْتّها بعناية» ودّغهم يظلون مفتونين بعمقها وتعقيدها وكمالها. 
فإذا طوَّزْتَ من شخصيتك بحيث تجعلهم هم أنفسهم يريدون مضاهاتهاء تكون قد 
أو ملك قل أشمل وه 


ملخص الفصل 


الشخصية هى عامل الإقناع الخفي؛ إن إنها تعمل خارج نطاق التقييم الواعى 
لتساعن الفا فنا ففات قرارات فورية بشأن هذه الشخصية التي تصلق 
مكنلحكا فالدياية: 

لا بد أن تركّز على الجوانب الأساسية في الشخصية من أجل زيادة النجاح إلى 
أقصى حدء وهي: المظهرء والصوت, والتواصلء والتطبع. 

استخدم صوتك في زيادة قوتك. تحدّث من قناع الوجه حتى تعرض رسالتك 
كما ينبغي. استخديم التنوّعَ الصوتي من أجل التأكيد على النقاط المهمة في 
وكدالقك ونين انحن مطل ما تقوله أكثر إثارةً للاهتمام. 

ارتدِ ملابس على المستويين ” أى 5 في معظم مواقف العمل من أجل تحقيق 
أقضئ ذزجات الإقداع :تاكن من النظر إلى نفك ف المراة بانتطاح من أخل القاش 
من أن ملابسك ومظهرك يدعمان صورتك. 

راقبْ خُلّقك وسلوكياتك بانتظام؛ واجعل أسلوبك المهذب يميّزك عن منافسيك. 
اكد القشاه عع 3ل كله التمادرق: مين هع الاشهاهن ‏ للنندين :تافل 


إقناعهم. 
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٠‏ تذكّن أن الناس يأخذون عنك انطباكًا بمجرد رؤيتكء قبل الاستماع إلى كلمة 
واحدة منك؛ فاحرص على أن تكون مُعِدَا نفسَّك لتحقيق أعلى درجة من التأثير. 


أسئلة النجاح 


« هل استعرضتٌ القائمةٌ المرجعية الواردة في هذا الفصل وطبقتها على نفسي 

١ بأمانة؟‎ 

ما الرسالة التي يبعثها كلَّ من مظهري وصوتي هيئتي اليوم؟ 

٠‏ ما هي السمات التي يمكنني تعزيزها في شخصيتي على الفورء والتي من شأنها 

أن تساعدني على النجاح؟ 

ما هي السمات البالغة التأثير في شخصيتي بالفعل» وكيف يمكنني استخدامها 

١ ١ إصالمي؟‎ 

كيف يمكنني تعلّم الحديث على نحو أفضل ليكون وفع كلامي أكثرٌ احترافًا 

وتهذيبًا؟ ْ ّ ْ 

٠‏ ما الذي يجب علي فعله لأقنع نفسي بأن شخصيتي هي أساس نجاحي في 
الإقناع؟ 0 ١‏ 


الفصل الرابع 


انتقال السلطة والمصداقية 


إن كل المصداقية وكل الضمير المستيقظ وكل أدلة الحقيقة تأتي من الحواس 


فريدريك نيتشه 


ن لرفاقك والمؤيدين لك تأثيرًا قويًا على قدرتك على الإقناع؛ فعندما يوصي رجل مثل 
7 ترامب بأحد المصرفيين أو مسئولي التطويرء فإن هذا الشخص نادرًا ما يُشْكّك 
فيه أو يُنتقد؛ بسبب التأييد الضمني أو الصريح لترامب نفسه. كذلك يحكم الناس عليك 
بِمَن ترى بصحبتهم؛ سيكوّن الناس عنك افتراضات مبنية على أصدقائك ورفاقكء يمكن 
أن تكون هذه الافتراضات قوية التأثير ... أو شديدة التدميرء بناءً على مجموعة أصدقائك 
ورفاقك. على سبيل المثال: ربما تميل أكثر إلى التعامل مع أحد أعضاء منظمة تحسين 
الأعمال التجارية (بي بي بي) أو الغرفة التجارية لمجرد ما ترمز إليه هاتان المؤسستان؛ 
خاصةٌ إذا لم تكن لديك تجربة مع فئة الشركة التي ستشتري منها المنتج أى الخدمة. 

على كل شخص معني بالإقناع أن طون من قو وسفن اكشبان نكل توي اي 
الأشخاص المستعدين لتزكيته؛ أو الانتماء إلى المجموعات أو المنظمات الصحيحة. انظر 
حولك الآن» يقال إن مدى أهميتك يتحدد عن طريق النظر إلى متوسط مدى أهمية 
أصدقائك المقريين. على النحو نفسهء فإن مدى أهمية إقناعك يمكن تحديده من خلال 
الأشخاص الذين تختار الاقترانّ بهم؛ فإذا كنت تَأَمُل في التفوق في عملية الإقناع؛ فلا بد 
أن تربطك علاقاتٌ نّشطة بأكثر الأشخاص والمنظمات الذين يمكن الوصول إليهم إقنائًاء 
والذين تربطهم صلات وثيقة بِمَن تحاول إقناعهم. مع ذلك, فإن كونك جزءًا من مجموعة 


الإقناع 


ما أو التمتع بأصدقاء مؤثرين ليس كافيًا في حد ذاته؛ فلا بد أن تعمل بنشاط على تنمية 
تزكيتهم لك. سواء أكان هذا على نحو مباشر أم ضمنيٌ. 


)١(‏ انتقال السلطة والمصداقية 


يحدث اتتقال السلطة كل :يوم ق عشرات المواقف؛ فأنت ترشخ حلاقك لجارك: فييداً هق 
في التعامل مع هذا الحلاق» وكذلك عندما تريد الذهاب إلى أفضل طبيب في المدينة» فيكون 
لديك صديق ينصحك بطبيب جيد. كذلك عندما تريد الحصول على أفضل وظيفة؛ يكون 
لديك أفضل معارف يمكن الرجوع إليهم للسؤال عنك. في كل من الأمثلة السابقة حدث 
انتقان فقال للسلطة بعضها أككن صراحة عن الآخر: لكن :فق كل منها ساقة شخصض ها 
غيرّه قائلًا بفاعلية: «أنت تستطيع الثقة في هذا الإنسان لأننى أقول لك هذا وأنت تثق 
0 : 

عندما كانت زوجتى حاملًَا أردنا الذهاب إلى أفضل طبيب نساء وتوليد في المدينة, 
ذه يكن عقيل أى مردن حؤذ: وكان ذلقة اموا '"فاكلفا بقن هابل التفاش» كان ذلك 
الطبيب يعالج زوجة أحد أصدقائي المقربين - كانا قد رقا لتوّهما بطفل - ويعمل 
أيضًا مديرًا لحملة أحد أعضاء مجلس الشيوخ. عندما ذكرّثْ له زوجةٌ صديقي أننا نريد 
بحق الذهاب إليه. أتاح لنا على الفور موعدًا ضمن جدول مواعيده. لماذا؟ ليس لأنه لم 
يكن لديه وقت لمزيد من المرضىء وإنما كان المتسع لديه فقط لنوعية المرضى التي يبحث 
عنها. ولأنه كان يعرف زوجة صديقىء كان سعيدًا للغاية بإتاحة موعد لنا. وقد مررنا 
بالعملية نفسها تقريبًا مع طبيب الأطفال. 


)١-١(‏ الانتقال الصريح للسلطة والمصداقية 


تحدث حالات الانتقال الصريح للسلطة عادةً عندما يطلب شخصٌ ما من آخر أن يزكيه 
أى يضمنه بطريقة ما. قد تحدث حالات الانتقال الصريح الأخرى عندما يقدمك شخص 
قابلته للتقٌ إلى أقرانه أو زملائه؛ فإن هذا الشخص يضع علاقته ومصداقيته على المحكٌ 
من أجل شخص يقدّمه أو يزكيه. 

في كثير من الأحيان» نفوّت على أنفسنا فرصة الحصول على نقل صريح للسلطة 
بسبب خوفنا من أن نطلب ذلكء إلا أن هذا النقل البسيط للسلطة والمصداقية مني إليك 


دك 


انتقال السلطة والمصداقية 


يجعل الإقناع أكثر سهولةً وأكثر فاعليةٌ. من الأمثلة التى تنطبق أكثر على مجال الأعمال 
طلب الحصول على إحالاتء وجعل الشخص الذي تريد منه إحالتك يقدّمك بالفعل 
شخصيًا أو عبر الهاتف. ويعيّر عن تزكيته لك في هذا الوقت. الاحتمال الأكبر أن هذا 
الشخص الذي قَدّمت له للتقٌّ سيشتري منك بسبب علاقته بصديقه؛ المؤيّد. 

إحدى الجمعيات غير الربحية - التي عملت معها في الماضي - تطلب التبرعات 
من المنازل. جعلتهم يقومون بتغيير واحد بسيط في هذه العملية؛ فبدلًا من مجرد سؤال 
الناس عمَّن يريد المساعدة من جيرانهم» طلبت منهم أننا عندما نكون في طريقنا ذهابًا 
من منزل أحد الأشخاص إلى منزل جاره؛» نقوم بمجرد التلويح لهذا الشخص الأول حين 
يصلون إلى باب منزل جاره. زاد فعل التلويح البسيط هذا التبرعات بنسبة تفوق ١5‏ في 
الماكة. كان التأييد واضحّاء لكن لم تَنطّق كلمة واحدة. وقال الشخص الذي يطلب التبرع 
ببساطة لهذا الجار: «لقد جثثٌ للتقّ من منزل جاركء وقالوا إنك شخص من الرائع 
التحدث معه.» 

خصّصٌ وقنًا الآن لكتابة قائمة بكل معارفك الذين يستطيعون مساعدتك في مواقف 
معينة يطلب منك الإقناع فيها باستمرار» واطلب منهم تقديمك على الأقل لشخص واحد 
تريد إقناعه. إذا قدَّموا لك تصديقًا صريمًا فإن هذا يكون أفضلء لكن إذا لم يفعلوا أو 
إذا لم يكونوا من عملائك في الوقت الحاليء فاجعلهم يتولّؤن عمليةٌ التقديم فقط. وبمجرد 
حدوث عملية التقديم يصبح الإقناع أسهل إلى حد كبير؛ فسيكوّن من تريد إقناعهم 
افتراضات بشأنك وبشأن جدارتك في التعامل تجاريًا معهم بناءً فقط على هذا التقديم. 
لكن احذرْء فإنهم قد يعودون إلى الشخص الذي قدَّمك إليهم ويتأكدون من المعلومة. 
وحأكد من دفة ما فقول يشان علافتك. بهذا الشخص: 

ثمة شكل آخَّر من أشكال نقل السلطة عادةً ما يُغفَّل وهو الشهادات؛ فعندما يخير 
أحد المديرين التنفيذيين مديرًا تنفيزيًا آخر في الشركة نفسهاء بأن أحد الموردين أفضل 
من مورد آخرء فإن فرصة هذا المورد في الفوز بالتعامل التجاري تتحسن. ينطبق الأمر 
نفسه في حالة امتلاكك شهادات مكتوية» أو إذا عرضتها على موقعك الإلكتروني, أى فيما 
تنشره من دعاية صوتية أو فيديو. إن حالات انتقال السلطة هذه تقضي على مخاوفي؛ 
إن سبب قلقي بشأن ما تخبرني به قد يكون أنني لا أعرفك؛ أى عدم تمتعي بخبرة في 
التعامل معكء لكن عندما يتقدم شخص آخَّر مجازيًا ويقول إنه يثق بكء أبدأ في الشعور 
بمزيد من الراحة. ومع كل شهادة إضافية أزداد شعورًا بالراحة. 
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أخيرّاء إذا تمكّنْتَ من جعل الشخص الذي ينقل لك سلطته ومصداقيته صراحةً 
يُظهر فعليًًا مدى نجاح شيءٍ ما خاصٌ بكء أى يشارك نتيجة تجربته مع الْمنتّج أو الخدمة 
التي تقدَّمها؛ فإن هذا يزيد من عملية الانتقال؛ فإنه فعليًا لا يعطيك سلطته ومصداقيته 
فحستويل إل ف الواقم يولي عطلية الإتقاع دل مزلم وهذه أغل رخاف تقل العلظة 
والضياقية 


)5-١(‏ الانتقال الضمنى للسلطة والمصداقية 


تحدث عمليات الانتقال الضمني للسلطة عندما يستمع الناس لما تقول بناءً على معتقداتهم 
بشأن الناس أو الأماكن أو الأحداث أو المؤسسات أو الخبرات المشتركة. 

تتمتع المؤسسات التي تنتمي إليها بكثير من السلطة والمنزلة الرفيعة والثقة المرتبطة 
بها. تتمثل المؤسسات التي قد تكون قوية على وجه الخصوص في الجمعيات الأخوية 
(الماسونيين وإلك وشراينرز)» والمؤسسات التجارية (الغرفة التجارية ومنظمة تحسين 
الأعمال التجارية بي بي بيء والغرفة التجارية الأمريكية الصغيرة» والروتاري» ومنظمة 
الرؤساء الشباب)» والمنظمات غير العلمانية (الكنائسء والمعابد» وجمعيات رجال الأعمال 
المسيحيين)؛ والجمعيات الخيرية (الصليب الأحمر الأمريكيء ومؤسسة ميك إيه ويش). 
فحتى المؤسسات غير الرسمية» مثل نيبورهود ووتش (حراسة الأحياء السكنية)؛ تتيح 
لك فرصة الاختلاط بأشخاص لديهم استعداد أكبر للاستماع إليك والوثوق بك بناءً على 
الخبرات المشتركة بينك ويينهمء أو الالتزام المشترك بمجموعة من الأفكار أو المبادئ. 
فعندما تتحدَّث إلى أشخاص آخَرين داخل المؤسسة توجد الثقة بينكم لأنكم متشابهون, 
أما عندما تتحدث إلى أشخاص من خارج المؤسسة فتوجد درجة من الثقة بناءً على 
خبرتهم مع المؤسسة وفكرتهم عنها. 

تحدث أشكال أخرى من انتقال السلطة والمصداقية عندما تكون موضع تغطية 
إعلامية. ولهذا السبب بصفتك مقنعًا لا بد أن تكون لديك خطة شخصية للعلاقات 
العامة. فمع بعض الحالات الاستثنائية المللحوظة» يؤمن الناس بما يرونه أو يقرءونه أو 
يسمعونه؛ بسبب وحود افتراض أنه إذا ظهر الخير في الصحف أو الأخبار فإنه يكون 
صحيحًا بالضرورة. نستطيع كلنا ذكْر العديد من المرات التى كانت فيها الأخبار غير 
صحيحة: ومع هذا نستمر في مشاهدتها وتصديقها. فنحن ننتبه أكثر إلى السيارات التي 
نراها تُعَرَض في نشرات الأخبارء ونثق في المنتجات التي تُغْطَّى إعلاميًا. كذلك فإننا نثق 
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بالأشخاص الذين ينتهي بهم الحال إلى الظهور في الأخبارء ونستمع إليهم لآنهم ما كانوا 
ليظهروا فيها إن لم يكونوا خبراء في مجالهم. يوجد متسع للجميع في الأخبار؛ فحتى 
الآنء أكثر من ٠5٠‏ ف المائكة مما تراه في الأخبار ليس أخبارًا حقيقية: لكنْ أدرَحّه أو 
صنعه وكلاءٌ الدعاية الذين يعملون بفاعلية لبناء صورة ذهنية للمنتج في عقل العملاء 
وإقناع الأشخاص. لذاء تذكّرْ دومًا أن تحاول جعل الشخص الذي يجري معك لقاءً أو 
يكتب عنك؛ يقدّم توصيةٌ أو شهادةً صريحة في حقك؛ فحتى إذا لم يكن قد جرَّبَ منتجك 
أى خدمتكء فاستخدِح أسئلة قوية من أجل دفعه إلى الإقرار بأنه يعتزم تجربتهاء وهكذا 
يحدث انتقال السلطة والمصداقية. كذلك بإمكانك صنع أخبار خاصة بك؛ وسنتحدث عن 
هذه النقطة أكثر في الفصل السادس. 

ثمة العديد من الأوقات الأخرى التى قد يكون فيها نقل المصداقية أمرًا مهمًا؛ على 
سبيل المثال: في القاء خيائف: تمنخرن: دل شخص محايد أو محترم ينقل مصداقيته 
إلى حجتك؛ من شأنه أن يجعل موقفك أكثر قبولًا أو يُضفي مزيدًا من المنطقية على 
كلامك. فعندما تكتب رسائل بريد إلكترونى» أو لودل خطا ا بإمكانك نقل المصداقية 
عن طريق مماكاة الشخص الذي تريد إظهار سلطته أى مصداقيته في رسالة البريد 
الإلكترونى أو المراسلات الكتابية. 

إن نقل السلطة والمصداقية عملية متبادلة» فإذا أردتَ أن يزكّيك الآخرون؛ فعليك 
إذن أن تزكيهم أولا. حاولٌ أن تُعرّف باستعدادك لمساعدة الناس في تكوين العلاقات 
التي يحتاجون إليها حتى يصبحوا مدينين لك ويساعدوك في تكوين العلاقات المهمة 
بالنسبة إليك. كذلك احرص للغاية على كيفية استخدامك للمصداقية التي تقلت إليك؛ 
فأنت تُبعد غنك شحصَّيّن في اللحظة التي تسيء فيها معامَلةٌ الشخص الذي وضع ثقتة 
فيك؛ الشخص الذي أسأتَ معاملته. والشخص الذي أوصى بك. 


ملخص الفصل 
* عملياثٌ انتقال السلطة والمصداقية من شخص محترم أو موثوق به إليك تعزّز 
قدرتك على الإقناع. 
قد يكون انتقال السلطة صريحًا أو ضمنيًا. 
٠‏ يمكن أن تحدث عملياثٌ النقل الصريح للسلطة والمصداقية إما شخصيًا وإما 
عير الشهادات. 
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٠‏ تحدث عمليات النقل الضمني للسلطة عندما يتخذ الناس قرارات بشأنك بناءً 
على من ترافقهم» وعلى المؤسسات التي تنتمي إليها. 

٠‏ بِادِنْ بالعطاء لتجد المقابل. كُنْ مشهورًا بالأشخاص الذين ترافقهم وباستعدادك 
- متى كان ذلك مناسبًا - أن تنقل سلطتك ومصداقيتك من أجل الحصول 
على نقل مشابه عندما تحتاجه. 


أسئلة النجاح 


« من الذي أعرفه الآن وبإمكانه نقل السلطة أو المصداقية إليّ في موقف أحاول 
فيه حاليًا التأثيرَ في الآخرين؟ َ 

٠‏ من الذي أعرفه ويحتاج إلى سلطتي أو تأثيري؟ 

« ما المؤسسات التي أستطيع الانضمام إليهاء أو يجب علي الانضمام إليهاء لتعزّز 
من قدرتي على الإقناع عن طريق إمدادي بسلطة و/أى مصداقية ضمنية؟ 

٠‏ كيف أستطيع استخدام الشهادات أو غيرها من أساليب التأييد لتساعدني في 
الإقناع بفاعلية أكبر؟ ا 
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لدي ستة رجال في خدمتي 
(علُموني كل ما أعرفه) 
أسماؤهم: ماذا ولماذا 
ومتى وكيف وأين ومّن. 
روديارد كيبلينجء «الفيل الطفل» 


جست سى ستوريز 


لا يوجد ما هو أروع أو أكثر سحرًا من سرد قصة على نحو جيد. فلا بد لك أن تنصت؛ 
فتجد نفسك منجذيًا ومندمجًا بالكامل. 

عندما كنت ولدًا صغيرًا كان لديّ بضعة أماكن ألوذ إليهاء وكانت مكتبة كارنيجي 
في كالدويل في أيداهو المكان المفضل لديّ. كانت مكتبة كارنيجي آخر المكتبات من نوعها 
في الجزء الذي كنت أعيش فيه بولاية أيداهو؛ كانت غبارة عن مَبنّى صخري كبيز يقع 
على حديقة فخمة تظلل عليه أشجار ضخمة؛ وتغطّيه على نحو عشوائي أشجارٌ اللبلاب. 
كانت هذه المكتبة مهيبة وجذابة في الوقت نفسه. كان شيء غريب يحدث في كل مرة أسير 
بجوار هذه المكتبة؛ فقد كانت تفتح ذراعَيُْها وتدعوني للدخول فيها بقوة لا تُقاوَم؛ إذ 
تحتضنني بكتبها منذ لحظة غلق الباب الكبير ورائي. بمجرد دخولي من الباب» أخطو 
إلى عوالم جديدة؛ عوالم إرنست هيمنجوايء وجاك كيروك؛ وزاين جرايء وييتر هاثاواي 
كابستيك؛ وجاك لندن» ورويرت روارك» ولويس لامورء ومارك توين. شارَكَ كل من هؤلاء 
الرجال طواعيةٌ في حمايتي وتعليمي؛ فقد اصطحبوني إلى أماكن بعيدة حيث قابلتٌ 
أشخاصًا مثيرين للاهتمام. وخضتٌ مغامرات مذهلةً. علّمني كلّ منهم كيف أحكي قصة 
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بطريقة جديدة ومتميزة؛ وعرّفني كل منهم على شخص آخَّر يرغب في توسيع فكري 
وخبرتي. لقد علّموني كيف أرى قصة في كل مكانء وعرّفوني على كيفية مشاركتها معك. 
أجلس وأنا أكتب هذا الكلام في مدينة مينيابوليس في ولاية مينيسوتا. تبلغ درجة 
الحرارة في الخارج 5" درجة تحت الصفرء وحين أنظر إلى الناس وهم يسيرون مُسرعين 
تحت نافذتي في الفندق أرى وجوههم وهي مدفونة عميقًا في مخاطدوم وأوشحتهم ... 
كلهم ما عدا رجلا واحدًّا غريب الأطوارء فقد كان جلده غير المغطَّى أحمرّ اللون وكأنه 
محترق من اللهب؛ وشعره مجمدًاء وكان نَفَسُهِ المتألم يخرج في صورة بالونات الكلام 
كتلك التي تراها في الرسوم الكاريكاتورية. حيث تنفصل وتتلاشى وتتفتت في الشارع. 
وأنا أراقبه أدركت أنه في مأزق؛ يمكنني دون سماع أية كلمة إدراك أنه يسبّ والبضتاء 
تهتزان تان يكن يعلم أن أزمته على وشك أن تسوءء فلم يكن يستطيع توا 


رانك كه شعي الت عم را القصة؟ لقد تركتك الآن تتساءل عمًّا حدث فيما 
بعد تريد أن تعرفء ولا بد أن تعرف؛ فقد اقتحمث باستخدام بعض الجمل البسيطة 
أخلاء تقظلتة بوكفلتاك كوك مويه أن كعرف دون أن تتفي الكرارة وج 
درجة تحت الصفرء أو لديك فكرة جيدة عن هذاء وأنا متأكد من أنك وأنت تقراً هذا 
الكلام يمكنك تخيّل البرد يسري في عمودك الفقريء والتنفس في هواء بارد لدرجة أنه 
يجمّد أنفك ويحرق رتتيك. وأنا متأكد أيضًا من أنك تستطيع تخيّل هذا الرجل المسكين 
وتتساءل عمًّا يوشك أن يحدث له. لذلك قبل أن أعلّمك أي شيء آخرء دَعُني أخبرك عمًا 
ظهر أمام عيني 

يدق الرجل على الزجاج الموجود أمامه آملًّا جذب انتباه أي شخص. بدأ يصاب 
بالبرد الشديد. تحسس الرجل مفتاحّه وحاوّل دون جدوى فتح الباب» بينما كان الرجل 
الموجود بالداخلء الذي ينعم بالدفء بمعطفه الصوفي وقبعته المصنوعة من الفراءء 
يلوح ويصيح من خلف الزجاج؛ فيصيح الرجل الذي كاد يتجمد في المقابل. أحاول 
جاهدًا أن أسمع ما يُقال لكن دون فائدة؛ إن أجلس في غرفة في فندق يقع على الجهة 
الأخرى من الشارع. فجأةً أدار الرجل المتدفئ ظهره وسار مبتعدًا عن ناظريء مسيّيًا 
جولة أخرى من الصياح والقرع من الخارج أشبه بتلك التي تراها في الرسوم المتحركة. 
أمسكت بكاميرتي وركّزتها على المشهد, شاعرًا بأن أمرًا سيئًا على وشك الحدوث؛ أستطيع 
الشعور به. يمكنني رؤية قطرات صغيرة من الماء تتجمّد على وجه هذا الرجل خارج 
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الباب الزجاجي. أتعجّب لماذا لم يقف أحد من المارة ويقدّم له يد المساعدة» وفي هذه 
اللحظة: بالذاى يعذك الفوفع وضع الربكل الموحوه فى "الدانخل: قطعة هن الؤزرق: على 
الزجاج. قرّبت عدسة كاميرتي التي يبلغ قطرها ٠٠١‏ ملّيمتر وقرأت المكتوب: «أنا آسف 
يا سيديء لكن الأقفال متجمدة ولا نستطيع فتح الباب. انظر إلى أعلىء فإن زوجتك 
سترمي إليك بمعطفك من النافذة.» وهكذا تغيّرَ كل شيء؛ لقد تحوّل موقفٌ بالغ السوء 
إلى موقف جيدِ. سقط الخلاص من يدي امرأة في الدور الخامس. عندما أغلقت المرأة 
النافذةة بعنفء التقط الرجل المعطفٌ وارتداه مسركًا فوق ملابس الرياضة:؛ ثم بدأ يسير 
ببطء إلى المقهى الواقع على يُعْد بضع بنايات في الشارع نفسه. 

انظر كيف كانت نهاية القصة مرضية: وكيف كان عليك الاستمرار في القراءة 
لتعرف ماذا حدث؛ وكيف تملّكك شعورٌ جيد عندما وصلتّ إلى النهاية. لقد كوَّنْتَ بالفعل 
بعض الاستنتاجات بشأن النهاية» كما أمددتك بمعلومات كافية لتملاً الثغرات في الوقت 
المناسب حتى تستطيع التوصل للاستنتاجات الصحيحة. وهذا بالضبط ما يحدث عندما 
تحكي قصة لعميل محتمل أو أي شخص تريد إقناعه بشدة. 

تتمتع القصص بقوة جوهرية؛ ونحن نتعلم من القصص طوال حياتنا. وقد تعلّمنا 
الاستماع إلى القصص والبحث عن مغزى القصة أو معناها؛ وكذلك عرفنا أن القصص 
ممتعة. ونستمع إلى القصص بطرق مختلفة عن استماعنا للحقائق والأرقام» وفي الواقع 
أنت تستطيع الشعور بهذا الفرق في جسمك وتراه في حركتك. 

إذا حكى لنا شخص ما قصة» فإننا ننجذب ونستمع إليهاء كما نجد أنفسنا منجذبين 
بقوة إذا كان الراوي جيدًا. وإذا كان الراوي سينًاء فإننا نتغاضى عن ذلك في كثير من 
الحالات ونحاول جعلها مناسبةٌ لنا. 

تصبح القصص بالغةً التأثير حين تستخدمها لإقناع الأشخاص. 

إن التحدي الذي يواجهه كثير من الناس وهم يحاولون الإقناع» هو أنهم لا يأخذون 
الوقت الكافي للتفكير في ماهية قصتهم؛ فهم يُلقون عددًا من الحقائق أو عددًا من الأفكار؛ 
ويفعلون ذلك بنوع من الإلقاء أو سرد النقاطء وعلى هذا النحو لا تكون قصة في الواقع؛ 
بل في هذه الحالة تكون أشبه بمسألة كلامية لا بد أن نحلها. أنا لا أعرف ما إِنْ كنتم 
مثلي أم لاء لكنني أحب القصص وأكره المسائل الكلامية! 

عندما تسرد حقائق وأرقامًا فقط, فإن هذا يدفع الناس إلى خوض عملية تقييم 
منطقية أحادية البُعْد فيسألون: «هل ١ + ١‏ - 5؟» إذا كانت الإجابة لاء إذن فإن 
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هذا ليس مناسبًا أو صالحًا أو حتى معقولًا بالنسبة إليهم والنتيجة أنه يصيبهم الشك 
ويبدءون في محاولة العثور على أسباب خطتك بدلا من الاندماج معك. 

إذا أردت ألا يلاحظ عملاؤك أو الأشخاص الذين تحاول إقناعهم الثغرات فيما 
تقولء فمن المهم أن تحكي قصة محكمة الصياغة. فلا بد أن تكون قصتك مليئةٌ بالصور 
المجازية» وتوظّف أفعالًا قوية من أجل تحريك مشاعر القارئ أو المستمع؛ فثمة اختلافٌ 
كبير بين أريكة خضراء ومقعد وثير تصل ذراعاه إلى أَذْنَيْك عندما تغوص بداخله وأنت 
تضع طفلًا على فخذيك. ويوجد فرق أكبر بكثير بين مقدم خدمة الإنترنت» والمكان الوحيد 
على شبكة الإنترنت الذي تستطيع فيه التعلم والتواصل وتحقيق ما تريد. إنها مواجهة 
بين مكتبتك القديمة الطراز وفيلم «المصفوفة». لا بد أن تنشئ قصصّك روابطً بين ما 
يفكر فيه الشخص,ء وما يؤمن به بالفعلء وما تريده أنت أن يؤمن به ويفعله. 

تكون القصص شديدة الإقناع لعدة أسباب وعلى عدة مستويات. إننا معتادون على 
الاستماع إلى القصص؛ إذ إنها الطريقة التى نتعلم بها منذ أقدم العصور. فقد انتقلت 
التقاليد الشفهية الشعبية عن طريق الكلام قبل أن تصبح الطباعة أو وسائل الاتصال 
الإلكترونية متاحةٌ» ولا تزال هذه الطريقة مستمرة حتى يومنا هذا لدى الكثيرين في 
صورة سيّر ذاتية عائلية. وقد تعلّمنا أيضًا أنه عندما يسرد أحدهم قصةٌء فإننا يجب أن 
نستمع بصرف النظر عن مدى رداءة أسلوب السرد. لقد اكتشفت منذ سن صغيرة جدًا 
أن القصص تحمل رسائل وتعلّمت طريقة فك شفرتهاء لكن فك الشفرة هذا يتطلّب 
الانتباه (وعند الإقناع» نحن بحاجة إلى انتباه المستمع). إن القصص مقنعة أيضًا لأنها 
تجعل المستمع جزءًا من الأحداث: وسواء أكانت القصص مكتوية أم شفوية أم منقولة 
إلكترونيّه فإن القصص الجيدة تجعلنا في حالة من النشوة؛ فنتخيل أننا جزء من 
الأحداث» وأنت لا تستطيع القيام بأي فعل خارج جسمك حتى تفعله أولّا في ذهنك. 
فلا بد أن تتخيل الأمر أولّا حتى تستطيع تنفيذه. تؤثر القصص في النصفين الأيمن 
والأيسر للمخ كليهما؛ فهي تشجعك على التذكر والإحساس؛ فالقصص تؤثر في المشاعر. 

متى أَقَدَمْتَ على الإقناع؛ فلا بد أن تفكر فيما تريد أن تقوله؛ وفي الرسالة التي تريد 
توصيلهاء وما تريد من المتلقي أن يفعل؛ ثم تبدأ في صياغة قصتك. 

تحظلفت. القضنطن القكمة هزة القضهن: العقادة اطنادقا هزه ا: لأنيا مفسة 
من أجل جذب انتباهك» وتحقيق مستوّى عالٍ من الاهتمام؛ وخلق رغبة؛ والسماح لك 
بالوضول إل الاستتتاجات الضرور من آحل اتخاذ الإجراء الذي أريد منك اتخاذه. 
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تتمثل إحدى القوى الخفية للقصة المقنعة المسرودة جيدًا في عدم قدرة أي شخص 
آخر على سردها بالطريقة نفسهاء خاصةً منافسيك. لا عجب أن هذا الوصف الذي 
عرضته للتقٌ يشبه معادلة التسويق القائمة على «جذب الانتباه/إثارة الاهتمام / خلق 
الرغبة / اتخاذ إجراء»» التي كانت تمثل الأسلوب الأساسي في الدعاية لأكثر من نصف 
قرخ والسيي 3 ذلله,يشيط؛ فأفضل المعلفين رواة قصصن اسككناقيوق» وكل ما :كلوه 
هو أنهم يجردون سرد القصص إلى أبسط وأنقى أشكاله عندما يرتبط بالإعلان. 

يوجد اختلاف مهم لا بد من توضيحه بين القصص المقنعة والقصص الروائية؛ 
فبينما تشترك القصص الروائية مع القصص المقنعة في كثير من عناصر البناء والإلقاء 
نفسهاء فإنها تختلف في غايتها وهدفها. فغاية القصص الروائية وهدفها هما تسلية 
القارئ؛ فالهدف من تأليفها هو التأثير فيك وإشباع حاجتك إلى الهروب من الواقع بشكل 
ما. أما القصص المقنعة» فتستفيد من العناصر المتفق عليها للروايات والأشكال الأخرى 
من القصص الشفهية: لكنها تُوْلّف من أجل تحقيق محصلة مختلفة. إنها تهدف إلى 
دفعك للوصول إلى استنتاج محدد مسبقًاء واتخاذ إجراء حدّده الشخص القائم بالإقناع 
مسيقًا. 


)١(‏ كيفية سرد قصة مقنعة 


يستطيع بعض الأفراد سرد قصة رائعة في كل مرة» بينما لا يستطيع البعض الآخر 
ننشاظة إتقان الأمن مهما حاوَلوا:حاهؤئة: إلا أن متون القصضمهازة :يمكننا 'حُمِيعا 
إتقانها واستخدامها متى أردنا. إليك بعض خطوات سرد قصة مقنعة: 


)١(‏ «اعرف قصتك»: إن السبب في أن معظم القصص التي تسردها حاليًا ليست 
مقنعة. هو أنك لا تفكر فيها بتمعُنء أو أن موضوعها أو الخبرة المعروضة فيها ليست 
خاصة بكء فتتبادر إلى ذهنك في شكل معلومات متفرقة أو مثال معين. لكن هذه 
المعلومات لا تخرج في سيل حقيقي؛ لذا يبدو الأمر كما لو أنك تسرد مجموعةً من النقاط 
أى معلوماتٍ متفرقةً. الأسوأ من ذلك أن يسرد عليك أناس آخَّرون قصصاء ومن المفترض 
منك أن تنقهها لصو بخاصة يك وانك تقض إلى كل العلؤنات الأساسية الى مكنك 
دق عدل.هدة القمنة تمقيقية: ومكتهلة 1 لذ1فإن أككر:القصيض الشنقة ون فلن لقي عدن 
طرفًا في أحداثها. ا ا 
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حتى تحظى قصتك بالاستحسان؛ يجب أن تعرف ما يحتاج المستمع أو القارئ إلى 
فعاف خض سدق ادا ناته أريدك أن تفكّر في شيء تبيعه أى في شيء ينبغي أن 
تقنع به شخصًا ما بانتظام. حتى تكون قصتك مقنعة؛: يجب أن تبدأ بتحديد ما لديك؛ 
ما هي النقاط التي لا بد أن تذكرها في كل مرة تتحدّث فيها إلى شخص ما حتى يقتنع؟ 
وما هي الأشياء التي يجب أن يعرفها جمهورك أو سيسألون عنها ولا بد أن تجيب 
عنها حتى يشعروا بالرضا؟ وما الذي سيستفيدونه من حلولك المقترحة؟ دوَّنْ كل هذه 
العناصر في قائمة على ورقة. 

بعد ذلك حدّدٍ البراهين. ما هي الأدلة والبراهين الموجودة لديك التي سدَّقنْع الناسس 
بأن ما تقوله صحيحٌ؟ مَن أيضًا يفعل ما تطلب مني أن أفعله؟ اكتب كلّ ما لديك من 
براهين في ورقة الآن. 

الآن» عليك أن تحرك مشاعري. فما الألم الذي سأشعر به أو الذي ريما شعر به 
آخَرونء بسبب عدم شراء ما تبيعه؟ هل فقدوا أموالهم أى احترامهم؟ هل عانَوًا من نوع 
فاامن الحسارة؟ وهل يؤتمون ناسيم فشكل سن اتفال اليل ازننا الذي مات 
أو ريما يحدث إذا لم يتخذوا إجراءً ما؟ اكتب هذا الآن. 

هيتنى للأسئلة التى يجب أن أطرحها أو التى سأطرحها بالتأكيد. حدَّدْ هذه الأسكلة 
والإجابات عليها واكتبها في قائمتك أيضًا. ‏ ' 

أخيرًاء ماذا تريد منى أن أفعل؟ اكتب هذا بدقة بالغة» بالإضافة إلى الخطوات التى 
لا بد لي من اتخاذها ل فعله. كذلك اكتب الاعتراضات التى سأوجهها لك؛ فإذا 
كنت بحاجة إلى الحصول على تمويلء فاكتبُ هذاء أو إذا كنت بحاجة إلى الحصول على 
موافقة من مجلس الإدارة» فاكتب هذا أيضًا. حاولٍ التَخلض من كل أوجه الاعتراض. 

(؟) «اعرض قصتك»: تجيب القصة المقنعة عن الأسئلة «مَن» و«ماذا» و«متى» 

و«أين» و«لماذا» و«كيف» على النحو التالي: 


)0( «لفت الانتباه»: بعد قليل سأوضح لك كيف تقول عبارةً تستحوذ على الاهتمام؛ 
6 وقد ا ل ب ا فأنت تريد عبارة قوية 
للاستماع إليكء أى سيرهفون أذنهم ويتخلّون عن أخلاقهم الحميدة من أجل استراق 


السمع. 
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(ب) «وضع الأساس»: في هذا الجزء من قصتك تضع الأساس؛ فتدرج أية معلومة 
لا بد للمتلقي من معرفتها حتى يفهم القصة. وتسد ثغرات معرفته. وتعطيه خلفية 
كافية تمكّنه من فهم ما تقوله. ففي هذا الجزء تُدرج كل الأشياء التي يجب على المرء 
معرفتهاء والتي قد حدَّدْتَّهها من قبل على الورق. 

(ج) «تحريك المشاعر»: أَؤْقِد حماس المتلقيء أو انقله إلى مكان يشعر فيه بالألم أو 
الشهوة أو الرغبة أو الخسارة. خذ ثلاث نقاط على الأقل من القائمة التى وضعتها من 
شانها 1م" كمرة الجاع وكتها :"هذا الحزه من قصطتي تاك من اسسمكام قاط 
يصعب على المتلقي أن يعارضها أو يدرك على الفور أنها ستحدث له أو قد حدثت 
لشخص يعرفه. (فإذا لم يستطع المتلقي التأثر بهذه القصة» إذن فقد حان الوقت لتقديم 
قصة عن شخص مثله تشرح فيها ما حدث له.) 

(د) «تقديم البراهين»: من الأفضل أن تقدم للمتلقي مثالا على شخص يعرفهه أو 
شخص يشبهه أيضًا. أخبره بقصته واجعله يدرك أنه شخص حقيقي. إذا لم يكن 
لذيك معط ااتتشهنن يه فايترد قضة من نفس نويه من المصداقية والبراهيد في هذه 
النقطة. 

(ه) «الإجابة عن أسئلة المتلقي»: جهَّزْ على الأقل من ثلاثة إلى خمسة أسئلة يرجح أن 
يطرحها المتلقي عليك؛ وأَحِبْ عنها استباقًا. اجعل المتلقي يعرف أنك خبير لأنك تعرف 
بالضبط الأشياءً التي سيسأل عنها. قدَّمْ مزيدًا من الأدلة في هذه المرحلة. ووضّح كيف 
أخوي من سوال اماق مظاوكه خض اخر دوا النوحة الي ترفت عل ذلله: 

(و) «تقديم معلومات كافية للمتلقي ليصل إلى الاستنتاج المطلوب»: قدَّمْ للمتلقي 
تفاصيل كافيةٌ حتى لا يتبقى لديه إلا قليل من الأسئلة التى تحتاج إلى تفاعُل. أخبره 
كج بحن لك تكلم .ومني وكاذا مسي كلية له ناكس ط لهات النفمية ونقهن هذا إل 
إجراء بحث بالاشتقاق التحويلي من أجل محاولة العثور على إجابات ومعان. 

(3) +الحصول. عن راي اللفيوة أقفكريه أن عرف ها إذا كان للع كن فوم 
تقس لمن ولا كريد أن ككمى الأمر» لذي فلك أن تمدالف سعد :تفي عظطافك الريك من 
المعلومات الآن بعدما سمع قصتك. اجعله يوضح كيف ينطبق عليه ما قلته له للتو. 


هكذا تَقدَّم القصة المقنعة. وبمجرد أن تَقدَّم القصة على هذا النحوء تستطيع البدء 
في إضافة الجزء الذي يجعل القصة ممتعة. يجب أن تقدّم كلّ قصة تعتزم استخدامها 
في الإقناع بهذه الصيغة لتضمن نجاحك. وسواء أكنتَ تسرد القصة على مسمع شخص 
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واحد أم على مسامع كثيرينء أم كنت تسردها كتابةٌ أم في إعلان أم على شبكة الإنترنت؛ 
تظل الصيغة واحدة؛ لأن أفضل القصص في النهاية هي التي تروى لشخص واحد في 
المرة بصرف النظر عن عدد أفراد الجمهور أو طريقة تلقيهم لرسالتك. تؤثر القصص 
المقنعة في الفرد شخصيًا وتحملك معها عبر هذه العملية؛ لأنها تعرّض بطريقة تجذيك 
وتأسرك أنت وكل شخص آخَّر يقرؤها أى يستمع إليها. 
(؟) «اسردْ القصة»: إن سرد القصة هو الجزء الممتع» وأيضًا الجزء الذي يفشل فيه 

معظم الناس. تذكر عندما كنت طفلًاا وكان شخصٌ ما يقرأ لك قصة (إذا لم تستطع 
التذكرة فاذهت: إل [خدئ, الكتيات أى مملاف بيه الكت تحيةة يقرا العانن للتطفال: 
وشاهدْ ما يحدث)؛ فقد كان لبك يؤخذ تمامًا حينما كان يقرأ أحدهم لك قصةء لكنك 
كنت تريد دومًا أن يقرأ لك القصة شخص بعينه. لقد كان هذا الشخص هو من يجعل 
القصة تنبض بالحياة؛ فتصدر التنانين أصواتها عبر القارئ» مما يجعلك تصرخ من 
الرعب» وتتحدّث الفتيات بأصوات حادة مرتفعة تداعب أذنيك من الداخلء. وتستطي 
أصوات الحطّابين العميقة أن تهزك من الداخل؛ فتشعر بأنك مسحور ولا تطيق انتظار 
الكلمة القالية: فعكاما يقرا لك قارقك 'الفهل» 3 نكت الاعقاء مق القصص» يؤثر 
قارئى القصص المقنعون في حواسك بلغة جسدهم, ونبرة أصواتهم؛ وتواصّلهم البصريء 
وبمشاعرهم؛ فيبهرونك بمشاعرهم, ويداعبونك بحس الفكاهة لديهم» ويقودونك إلى 
الاستنتاج المنطقي الوحيد الذي يمكن لأي شخص الوصول إليه. ويا له من شعور! 

عندما تبدأ في سرد قصتك لا بد أن تجذب انتباه مستمعيك وقرّائك» وأفضل طريقة 
للفت انتباههم هي استخدام عبارة مثيرة للاهتمام. أحيانًا تكون عبارة بسيطة مثل: 
«دغني أحكي لقص أى يمكنك بدء كلامك بأن تقول «أتعلم: لقد فكرث للتوٌ في ...»» 
أى بسؤال: «هل حدث لك هذا من قبلٌ؟» فأي سؤال سيهيئ الناس بسهولة للدخول في 
حالة تجعلهم ينصتون إلى قصتك. 

إذا طرحت سؤالًاء فسيشعر معظم الناس بأنهم مُجبرون على الإجابة» ويسمح لك 
هذا ببدء سرد القصة. وأفضل طريقة لطرح سوال هي أن تسأل شينًا من قبيل: «هل 
تعرّضْتَ من قبلٌ إلى ...؟» لذا إذا طرحث عليك هذا السؤال: «هل مررْتَ من قبل بوقتٍ 
شَحّ فيه المال لديك تمامّاء بحيث لم تكن تتخيّل إنفاقٌ فلس واحدء ومع ذلك كنت 
تعلم يقينًا أن أفضل شيء يمكنك فعله لمستقبلك هو استثمار كل فلس تملكه؟» فإنك 
تصبح مجريرًا على البحث في داخلك ومحاولة العثور على تجربة مشابهة. (افعل هذا الآن» 
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سرد القصص 


ولاحظ مدى استعدادك للاجتهاد في البحث عن إجاية ملائمة.) يعثر الناس دومًا على مثل 
هذه التجارب في حياتهم؛ حتى إن لم يتخذوا الإجراء الذي شعروا بأنه يُفترض عليهم 
اتخاذه؛ فهم لديهم التجربة الفعلية والتجربة الشعورية المناسبتان للتماهي مع القصة 
وسيعدرون عليومار ويمدرد اعترافهم بمرورهم بهذه التجربة أى عدمه. فإن هذا يتيح 
لك فرصة الدخول مباشرة في القصة. عليك فقط التعديل قليلًا في القصة لجذب انتباه 
الذين لم يمروا بالتجربة» عن طريق إخبارهم بقصة تجريتك الشخصية. 

دَغنى أكشف لك عن بضعة أسرار إضافية لسرد القصص حين أحكى لك قصة 
مفطلكة يمكال اليفاة. ١ ١‏ 

إن أفضل طريقة لسرد القصص هي سردها على أجزاء؛ لذلك عليك أن تبدأ بطرح 
نالك أن أى تق موكذي امتناء كجموو ره كم تقكر بق الأرواك: الكتلفة من الأشخاص 
الذين ستتحدّث إليهم بانتظام. يتحدّث معظمنا مع أريعة أى خمسة أنواع من البشر 
طوال فترة أي التزام معتاد في تجارتنا. 

فثمة مشترون؛ وثمة أشخاص متشكّكون, وثمة مَن لديهم أسئلة؛ وعليك أن تعرض 
معلومة مختلفة أو تسرد قصة مختلفة قليلًا على كل نوع من هؤلاء. وحلقات الوصل 
هي أجزاء قصتك التي من شأنها أن تربط قصتك هذه بأي مشتر أو شخص تحتاج 
إلى إقناعه, وعندما تريد بدء القصة؛ عليك أن تجذب انتباهه, وهنا ينبغي لك أن تربط 
قصتك بشيء مهم ومؤثر بالنسبة إليه. ْ 

إليك مثالا على كيفية تطبيقي هذا الأمر إذا كنث أبيع سيارات. ربما أبدأ ببساطة 
نطرك المرؤال كب امع :هنا من احل السوازة السمراء» المين كله كد أروسوما العتضي اليم 
في السيارة من وجهة نظرك؟»», أو «ما الذي ترى أنه مهم في السيارة بالنسبة إليك؟» 
وإليك سوَالًا آخّر جيدًا: «ما المهم في هذه السيارة بالنسبة إليك؟»: فبذلك أدفع الشخص 
إلى إعطائي معلومات إضافية. ثم إليك أسلوبَ سير المحادثة بداية من الإجابة: 

«حسنًاء أنا أبحث في الحقيقة عن سيارة خمراء لأني أريد سيارة رياضية. لكني 
أرنقها معفوقة وعريفة. واحى الإككا رات الجدودة الحخفهة للتفيوت + 

«أتعلم» لقد تذكرت للتوّ أن شخصًا أتى هنا منذ بضعة أيام» وكان يخوض سباقات 
موقف السيارات؛ أتعرف تلك السباقات التي تُوضّع فيها أقماغٌ المرور في ساحة وقوف 
السيارات لتسرع السيارة فيما بينها؟ لقد كانت السيارات الحمراء تروق له جدًا أيضًاء 
لكن أتعرف ماذا قال لي؟ لقد قال إنه عندما يشارك في هذه السباقات كانت السيارة 
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الإقناع 


الداكنة تناسبه أكثر بحق؛ لأن الناس يستطيعون تمييزها في الحلبة بسهولة أكبر وسط 
كل السيارات الحمراءء وهو يريد لفت كل الأنظار إليه. 

يبدو أن كلّ مَن لديه سيارة رياضية يكون لونها إما أحمر وإما أزرق زاهِ وإما ما 
شابه ذلك؛ لذا بدلا من ذلكء اختار هو سيارة سوداء لأنها ستكون مميزة وقد نجح هذا 
الأمر بالفعل معه. والآن» بالطبع أنا لا أقول إن هذا هو المناسب لك؛ لكن إذا أردتَ أن 
تتميّزء وأنت بالفعل تحب شكلّ هذه الإطارات المنخفضة المنسوبء والسرعة مهمة لك؛ 
إذن فعليك التفكير في هذا الأمر. 

فهل التميز عن الحشود أمر مهم بالنسبة إليك» أم تريد سيارةً تشبه كثيرًا من 
مثيلاتها في الشارع؟» هنا تحصل على معلومة أخرى من المشتريء يعطيها لك طواعيةٌ؛ 
فقد أصبح جزءًا من قصتك؛ فيقول لك: «لاء لاء إن التميز عن الحشود أمر مهم لي 
أيضًا.» «حسناء إذن ربما يمكننا إلقاء نظرة على هاتين السيارتين.» 

إذا كانت لديك سيارة حمراءء فهل كنت ستبيعها له؟ بالطبع. لكن ماذا يحدث إذا 
كنت تريد فعلًا خدمة هذا الشخص على نحو أفضل؟ فريما تساعده السيارة السوداء في 
الحصول على مظهر متفردء أو ربما لا تكون لديك سيارة حمراء بكل الكماليات التي 
يريدهاء وربما هامش ربحك في السيارة السوداء أكبر. لقد غيرت رغباته من خلال سرد 
قصة بسيطة عمًّا حدث مع شخص آخر وربطها بمعاييره. 

أخيراء تأتي نهاية قصتكء وهي ببساطة إتمام البيع. حاول أن تكون قصتك شديدة 
البساطة. ما المقصود بهذه القصة؟ وما الهدف من ورائها؟ إذا كنت قد سردت القصة 
على نحو صحيح, فإن الإجابة بوضوح ستكون: «هذا هو الاختيار الأمثل لي.» ينبغي أن 
تؤدي نتيجة سماع الغرض من القصة إلى التوصل إلى استنتاج منطقي يودي بدوره إلى 
اتخان إجراء. : 

في حالة السيارةء أنت تحاول تحويل العميل المحتمل من شراء سيارة حمراء إلى 
شراء سيارة سوداء؛ لذلك فإن الغرض من القصة هو أن تقول: «انظرء إذا أردتَ أن 
تكون مختلفاء وإذا أردتَ أن تتميز عن غيركء إذن فعليك بشراء السيارة السوداء لأن 
كل الناس يقودون سيارات حمراءء بينما أنت الوحيد الذي يقود سيارة سوداء؛ فهذه 
السيارة هي التي ستلفت الانتباه إليك.» يبدا هذا الكلام في تغيير معايير المشتريء ويبداً 


في دفعه الفعل بنحى يعجز عنه أي شيء آخر. 
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فول "القصيصض 
لا يختلف سرد القصص تحريريًا عما أوردناه سابقًا؛ فإذا أردت أن تجعل خطابات 
البيع التى تحررها أكثر تأثيرّاء فعليك بسرد قصص فيها. فعندما تكتبء وهذا مهم 
الغايةتصعة القصتطن أذاء قرية للغانة ى تسعد انك الفلاية الح كمي نوا اذا 
أردت أت تاف النامل إل اكخاد إخراه هاء فلة.تد أن يكون لديك في فسكسن ديهم 
مرارًا وتكرارًا ويجعلهم يواصلون القراءة. لقد سمع معظمنا على الأرجح عن الغرض 
من العنوان؛ فالغرض من العنوان هو دفعك إلى قراءة الجملة الأولى» والغرض من قراءة 
الجملة الأولى أن تدفعك إلى قراءة الجملة التالية» وهكذا. 
تؤدي القصص هذه الوظيفة لأن الناس يبدءون في البحث عن الجزء التالي من 
الققصنة#«الجوع الال جك الكسجنة تريها لم سطع وسفن تك قط بدن يموقو خاري 
الولايات المتحدة عن بول هارفيء لكن بول هارفي هو راوي قصصء كل ما يفعله هو 
زؤانة التهتص :3 الأذاقة ووه هل لمحن توه نوما ذال الثامن دوف لا 
شديدء وخاصةً لوجود احتمال كبير أن يكونوا قد سمعوا القصة نفسها بالفعل» لكن 
ليس بالطريقة التي يرويها بها؛ فهو يحكي نصف القصة: ثم يذهب إلى فاصل إعلاني؛ 
كم ايغوه ويقول: «والآن تكمل باقي.القصة» لا يستطيع الثاس تغيير الحطة: ونا لم 
يكونوا غير مهتمين إطلاقًا بالقصة من الأساسء لا يمكنهم تغيير المحطة خلال الفاصل 
الإعلاني حتى لا يفوتهم باقي القصة. كوّن هارفي طائفة من المستمعين بقصصه المقنعة, 
التى يسردها ببراعة شديدة لدرجة أنك لا تملك إلا أن تجلس وتنصت إليها. 
عكزهنا تكو كظابا أل إعلحتاهرشدة فأنى تباط اقزر سيك حينة بإنكائك 
قطعٌ القصة في أي جزء وجَعْلَ القرّاء يعودون إليك طلبًا لمعرفة المزيد» مثلما يفعل بول 
هارفي. فبإمكانك سرد ثلاثة أرباع القصة أو نصفهاء ثم تقول: «أتعرفون» سأعود 
لاستكمال القصة في غضون ثوان قليلة» لكن إليكم بعض الأشياء التي أرى أنه تجدر 
الافتازة إليها اكب كيدا ويسم معانيزان غ3 الشي م الذي تروك دهن أن يفكي أباكان 
عن طريق ربط قصتك بما تبيعه. 
بعد ذلك تحكي جزءًا آخر من القصةء وتربطها كلها بعضها ببعض. أخيرًاء في 
النهاية عندما يضطرون إلى قراءة الخطاب بأكمله من أجل الوصول إلى نهاية القصة, 
تكون بذلك قد أعطيتّهم كلّ المعلومات التي يحتاجون إليها من أجل التوصّل إلى الاستنتاج 
المنطقي الوحيدء وهو الشراء منك. 
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الإقناع 


عندما تصنع قصصك احرص على أن تقسّمها إلى أجزاء يمكن رَيُطها بكل جزء من 
عملية الشراءء ويمكن أيضًا ربطها بكل نوع من الأشخاص يُحتمّل أن يقرأ خطابك؛ أو 
يأتي للحديث معك مباشّرةء أى عبر الهاتفء أى يستمع إليك خلال لقاء معك في وسائل 
الإعلام. 


(9*) سرد القصص في وسائل الإعلام 


يتساءل الجميع عن كيفية توصيل قصتهم إلى وسائل الإعلام» وأفضل إجابة عن هذا أنك 
لديك الفرصة لجذب انتباه أي مراسل صحفي عن طريق إخباره قصة رائعة. ما هو 
العركن اتحقيفى لك مرا نسل ؟ الأنينقة الداين ال هداً: فلا تيه كبرى بشركات الكلاقات 
الخاطة ‏ الكولة خذل .هذا لفقا المسصط. 'فإى غومن :ألا سين الس وين هق سيره هن 
فهذا هو الخني الوحيد الذي يفعلونه» وهم دومًا يبحثون عن وضددم من أجل سردها. 

وأنا أحرئ أبهافي الخاضة يها العناب: استكدمث خدمة تعن يروفنت من لعل 
طرح ما لديّ من أسلة على شركات العلاقات العامة» أى الاستفسار منها عن أشخاص 
أرنت إجراء مقابلات 'معهة.-ف خلال :دقائق مق إرمال استفسازي» نيداث ألقى الردوة: 
وكان أغلبها سطحيًاء وكانت جميع التصريحات الإعلامية التي تلقيتها مليئة بالمبالغة 
والوعوك :رقا دواتما كانى فقالة:فيمايقطق بالتكراء الذرن ومهكهد: وق تخاصسط من 
معظمها على القور. لكن التصريحات التي احتفظت بهاء هي التصريحات التي جذبت 
اهتمامي بالفعلء وأَثّرت بالفعل في مشاعري؛ فقد جذبتني بقصصها الساحرة وجعلتني 
أشتاق إلى معرفة المزيد. من بين أكثر من مائة رد تلقَيْثُه على جزء واحد من هذا الكتاب, 
لم أختّز سوى تصريح صحفي واحد لأجري مقابلة مع صاحبه؛ وكان قد كتب لي رسالة 
بريد إلكتروني مذهلةٌ فلم يسعني إلا الإسراع بالاتصال به هاتفيًا. أما الردود الأخرى 
فقد ذهبت كلها إلى القمامة. ومن المثير للاهتمام أنني استطعتٌ أيضًا أن أستشفٌ شينًا 
عمّن سأجري مقابلات معهم من القصة التي أوردوها في ردودهم الأولية» أى من عدم 
ذكُرهم أية قصة على الإطلاق؛ فكانت اللقاءات مع من يروون القصصّ بوضوح وعلى 
نحى جيد هي الأفضلّء وحصلتٌ منها على أفضل المعلومات؛ وأما الباقي فلم أورده في 
هذا الككات” ١‏ 

لذلك إذا استطعت أن تقدّم للمراسلين شينًا يريدونه, في الشكل المعتاد لديهم - 
وهو القصة - فإلى مَن سيستمعون في رأيك؟ أَنتَ أم شخص كتب عنوانًا عاديا للغاية 
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سرد القصص 


0 


في نشرة إعلامية غير مؤثرة لا تجذب انتباه أي شخص.ء ولا تعده بأي شيءء أو تؤثر في 
مشاعره؟ 


أكرّرء إن قوة القصص تكمن في قدرتها على التأثير في مشاعر الناس؛ فهي تثير 
اهتمام الناس الفكري والشعوري؛ فتجمع بين الفكر والمشاعر بحيث يستمعان ككيان 
واحد. وتكون النتيجة أن يتأَثّْر المراسلون بالقصة التي ترويها. 


(:) ممارسة مهارة سرد القصص 


حتى تصبح راويًا جيدًا للقصصء عليك أن تتدرب على قصتك وتصقل أسلوب إلقاتك. 
ما عليك سوى أن تروي القصةً مرةً واحدة بصوت مرتفع إلى نفسكء ثم تواصل العمل 
على تحسينها بدءًا من هذه المرحلة. وأحدٌ أفضل الأمور التي يمكنك الاستثمار فيها في 
أككاة لتعلمك: مها الققطيطن» هن قراء ميكووةون :نسيد القن ومكنك المسجيل ب ىق 
جهاز الكمبيوتر الخاص بك. اسرد القصة في الميكروفون» واستمع إلى ما تقوله؛ هل 
م ا 0 
فق الواقتس الخاسيةة ' 

إليك أمرًا آخّر يميّز القصص؛ إذا سردت قصتك دون أي تغيير في نيرة الصوت, 
ودون التعبير عن أي مشاعر في صوتكء فإنها لا تنجح أيضًا. وإذا كتبِتَ القصص د 
أي تلاعُب باللغة أى بالمشاعرء فإنها لا تنجح على الإطلاق. 

تخيّل أننى أحكى لك قصة «الخنازير الثلاثة الصغار» أو «ذات الرداء الأحمر»» 
واتحا سوه ل هيا اقرأ هذا وتخيّل في رأسك أقرب محاكاة لإلقائى الرتيب: 
«صنع الخنزير الأول بيته من القش؛ وجاء الذثب ونفخ فيه فأسقطه. أما الخنزير الثاني 
فقد صنع بيته من العصِيٌ» اما كا ا ا 
برتتين قويتين؛ ؛ لذلك جاء الذكب ونفخ في البيت فأسقطه ...» عند قراءة القصة على هذا 
الخد اذك ذر كيك عن الأطلورزلكن حكزها تقر الصفخة اللي ب بصسكاء تمدن الامو 

عندما تحكي قصصًا جافة» ينقطع لني عنك على الفور؛ فهم يحاولون معرفة 
«كيف أجعل هذا ممتعًا لي؟» لذلك عليك أن تستمع إلى ما تقوله وتقرأ ما تكتبه. تأكَّدْ 
من استخدامك أمثلةٌ جيدة, وتأكد من استخدام أفعال جيدة وقوية تجذب انتياه الناس» 
وتدفعهم إلى اتخاذ إجراء ماء وتجعلهم يرون الأشياء التي تريد منهم رؤيتها في عقولهم, 
وتجعلهم يفعلون ما تريد منهم فعله. 
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الإقناع 


أحد الأشياء التي أفعلها بانتظام هو النظر إلى الصور وشرح ما يحدث فيها. لا 
كبقي متي أن اجر القضنة هنا :يدث رفحليًا: و الضورة» "هآنا حدق محدبي قصقا 
عن الصورة وَأَصِفٌ ما يحدث في المشهد. ثم أعرض الصورة على شخص ما وأقول له: 
«دَغني أخبرك بقصة هذه الصورة.» 

إذا نظروا إليها وقالوا: «يا للعجب! هذا ممتع بالفعل.» إذن أعلم أنني نجحت في 
وصفهاء أما إذا قالوا: «حقًا! أهذا ما يحدث؟» أو إذا لم يردوا على الإطلاق» فإنني أعلم 
أنني على الأرجح لم أنجح في وصفها. 

إن هذه العملية ما هي إلا طريقة لبدء تعلّم طريقة سرد قصة؛ وتعلّم طريقة صنع 
قصة خاصة بكء وتعلم طريقة جذب اهتمام الناسء لتتمكّن من التعامل مع مواقف 
غريبة عليك في الوقت الحاليء وتتمكّن من صنع قصة حولها بسهولة وبسرعة؛ لأن هذا 
هى المطلوب منك عندما تشرع في إقناع الناس. 

توجد ثلاث قصص يجب أن تكون حاضرة في ذهن أي إنسانء أولها قصتك 
الشخصية؛ فعندما يريد الناس معرفة المزيد عنكء لا بد أن تخيرهم بسيرة مصغرة 
جذابة وممتعة عن نفسك مناسبة لموقفك. والسيرة المصغرة شأنها شأن جميع القصص 
الأخرىء تتكوّن من أجزاء. بحيث تستطيع إضافة مزيدٍ من المعلومات عند الضرورة أو 
عندما يكون الوقت مناسيًا. أما القصة الثانية فتكون عن شركتكء وتكون القصة الثالتة 
عن مُنتّجك أى خدمتك. تعلَّمُ إلقاء قصتك على نحو جيد وستتحسن قدرتك على الإقناع 
بسرعة لتفوق أقرانك ومنافسيك إلى حدَّ بعيدٍ. 


ملخص الفصل 

٠‏ تتخطّى القصص المنطقّ وتؤثر في المشاعر. 

٠‏ تكون القصص مقنعة لأننا قد تعودنا منذ نعومة أظافرنا على الاستماع إليها 
والاستمتاع بها. 
تسمح القصص لك بوضع الشخص الذي تقنعه داخلَ الصورة؛ فيتسنى له أن 
يصبح جزءًا من الأحداث. 
تكون القصص مريحة لأنها ثلقى بطريقة مألوفة؛ فلا بد من إلقاء قصصك 
والحاريقة المتاسدة عض كمدق أقضي كاكير لها: 


سرد القصص 


٠‏ يجب أن تصمّم قصصك بحيث تعرز الوغيّ العاطفي بالمشكلة التي يحلها الحلّ 
الذي تطرحه. 

٠‏ عند تجميع أجزاء قصتكء تأكَّدْ من أنك تعبّر عاطفيًا عن كل رجال روديارد 
كيبلينج الستة الأوفياء الذين يخدمونه. عند صنع قصتكء أَحِبٌ عن الأسئلة: 
ماذا ولماذا ومتى وكيف وأين ومَن. 

« تغيّر القصصٌ الناجحة معاييرٌ الشخص الذي تقنعه. 


أسئلة النجاح 


٠‏ ما هي قصتي اليومَ» وكيف أجعلها أفضل؟ 

« ما القصص التي أعرفها ولم أسردها بعدُء والتي بإمكانها تعزيز وضعي؟ 

٠‏ ما الأدلة التي أملكها وبإمكاني تحويلها إلى قصص قوية مقنعة: أو بإمكاني 
سَزْدها من أجل تدعيم قصصي؟ 

« ما أهم خمسة أشياء تعلَّمْتَها من هذا الفصل وأحتاج إلى تطبيقها حتى أصبح 
أكثر إقناعًا؟ 

« مَن أكثر الأشخاص الذين أستمتع بالاستماع إلى قصصهم., وما الأشياء التى 
بإمكاني حذفها من هذه العروض التقديمية مما يجعل قصصي أكثر تأخير؟ . 


الا 


الخبرة 


عندما يدمّر الرجال آلهتهم القديمة» سيعثرون على آلهة جديدة تحل محلها. 
بيرل إس باك 


القادة لا يجبرون الناس على اتباعهمء وإنما يَدْعُونهم للانضمام إليهم في رحلة. 


تشارلز إس لاور 


يصبح الإقناع أسهلَ عندما تكون خبيرًا مُعتِرَهَا به؛ لأن الناس تبحث عن شخص جدير 
بالثقة يستطيعون تصديقه. فهم أكثر استعدادًا لفتح عقولهم للإمكانيات الجديدة؛ 
فبمجرد أن تطور مكانتك لتصبح خبيرًاء يسهل عليك البدء في تكوين مجموعة من 
الأتباع» ويصبح إقناع أتباعك أسهل من إقناع الذين لا يعرفونك على الإطلاق. 

فكّر في الخبراء الذين نلجأ إليهم يوميا من أجل الحصول على نصيحة. يُعتبر الدكتور 
فيل ماكجرى مَلِكَا بلا منازع في مجال تطوير الذات وعلم النفس؛ ويُعتبر رَش ليمبى 
خبيرًا في أي شيء تعلق بالتيان المحافظ؛ بير دراك هو أكذن قانة الشركة التنظينية 
والإدارية حظوةً بالإشادة. يوجد شيء مشترك بين كل هؤلاء الأشخاص؛ فلديهم تابعون, 
وهم أناس يستمعون إليهم طواعيةًٌ ويؤمنون بهم؛ ويعطونهم مصداقيةً في كل مرة 
يوصون بهم لآصدقائهم وزملائهم. 

عندما أتحدث عن الخبرة» فإنني أستخدم المصطلح على أنه يشمل كل شيء؛ من 
كون الفرد خبيرًا بسيطًا في أحد المجالات أو الموضوعاتء وحتى التحكم في مجموعات 


الإقناع 


ضخمة من الناس. ولأغراض الإقناع يشمل هذا المصطلح التعريفين الأول والثاني لكلمة 
ناتناعة الأول بمعتئ معلم:روخي شخصي ف الديانة الهندوسية والبوذية التبتية؛ والثاني 
المستخدّم أكثر لخدمة أغراضنا بمعنى مستشار أى مرشد موثوق به (قاموس التراث 
الأمريكي للغة الإنجليزية» النسخة الرابعة). 

من المهم لكل إنسان يمتهن الإقناع أى يأمل ببساطة في التفاوض على نحو أفضل 
في الصفقات؛ أن يصبح خبيرًا - والأفضل أن يكون خبيرًا معترَفًا به - ف فجالة. 
متفستكوكن: فق الصفحاه الكالية كيف يمكتك تظوين حنها رافك ومعتقد افك الخاصة 
لتصل إلى مكانة الخبراء الْمعترف بهم (إذا اتبعت الخطة بأكملهاء فربما حتى تصل إلى 
مكانة الختراء المشاهين): 

أريدك أن تفكّر في خبرتك للحظة. ربما تكون قد اشتريتَ شيمًا في الماضي كنت تريده 
لكنك لم تكن قادرًا على شراته, ويتمّل هذا الشيء بالنسبة إلى كثيرين منًا في أحد المنتجات 
التكنولوجية. بناءً على المتجر الكبير الذي اخترتّه على الأرجح سارت التجرية تقريبًا على 
القدى:الكالى:”تدكل: المتجر :ونتسوق ؤتقرا يطاقات الأبنعان اللحقة بالنتحات: وتضفظ 
على المفاتيح» وتفحص كل المنتجات المنتمية لهذه الفتة. كذلك تتجاهل كثيرًا من البائعين 
الذين تلتقيهم خلال جولتك لأنك تريد أن تتفقد المنتجات قليلًا قبل أن تشتري. ثم يحين 
الوقتء فقد حصرتّ اختيارك بين جهازين بناءً على ما رأيته؛ فتشير إلى أحد البائعين 
الذي يأتي سعيدًا لمساعدتك, فتسأله عن الفرق بين المنتجين متطلَّعًا إلى شرح متعمّق. ثم 
كتحصل عر هذ الشرع؛ إن يفوا لك الناممع وصيف التكح م اليطاقات | العئقة فل الالاك: 
التي قد قرأتها بدقة بالفعل. فتسأله عن معنى هذا الكلام» ولا يستطيع أن يشرحه لك؛ 
وبذلك يقضي تمامًا على مصداقيته لديك, ويقل احتمال أن تشتري أي شيء في ذلك الوقت 
إلى الحد الأدنى. 

قارنْ هذا بهذه التجربة: تدخل المتجرء وتبدأ في البحث عن مشغلات إم بي ثري» 
داكو إليلك البائم و يسالك كما4]1) كان هد اهو اول معتد اه ربى كرى شاي فقجيية 
بالإيجاب؛ فيقول لك البائع: «إن لدي سبعة منهاء فبالإضافة إلى عملي في هذه الوظيفة 
أعمل أيضًا منسق أغاني في الحفلات والأفراح (دي جيه)؛ لذا أحاول دومًا العثور على 
الأفضلكفتى لا أعظن :الور حمل الأمطواثات الدمجة معن ف'كل:مكان:بواتجةة الضعي 
بالنسبة إليّ هو العثور على نوع تكون جودةٌ صوته مرتفعةٌ بالقدر الكافيء وسعةٌ تخزينه 
كبر كالفدل الكاق وكوي عدر لكف لان امرض مةاتكوضة» ومشترن اله اذل 
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الخيرة 


كثير السفرء وتريد شينًا يجعلك تتجنب الأشخاص الذين يحبون الحديث إليك طوال 
رحلة الطائرةء ويقاطعونك في هذا الوقت الذي تعمل فيه. «إذا لم يكن لديك مانعء أعتقد 
أن جاكاق سسافدتك نكمي فمكرك ومين الاسعارين وما شرع لك السببي: يناية, 
إذا لم تكن مثلي تحتاج إلى وجود عشرات الآلاف من الأغنيات على مشغل إم بي ثري 
طوال الوقت» فلا يوجد سبب لشرائك نوعًا ذا سعة تخزين عملاقة. وإذا لم تكن 
ستستخدمه في تخزين الصور أى مشاهدة الأفلام؛ التي تستغرق وقنًا طويلًا في تحميلها؛ 
إذن فأنت لست بحاجة إلى شاشة ملونة. يمكنك تخزين نحو ثلاثة آلاف أغنية على هذين 
الجهازين» وهى ما يعادل نحو ماتتيّ أسطوانة مدمجة من الموسيقى» وسعرهما أقل 
من مائتين وخمسين دولارًا. كذلك تعجبني بالفعل جودة الصوت في الجهازين كليهماء 
ولا أعتقد أ ن بإمكانك التمييز بين موسيقى مشغل إم بي ثري وما تسمعه في مشغل 
الأسطوانات المدمجة. أنا شخصيًا لا أستطيع التمييز بينهماء وكذلك عملائي لم يعلّقوا 
قط غان انكوية متي اذلف تع هذه الأقاض :ناديم وهامو لمان الذي ألمتقن 
أنك يجب أن تشتريه إنه أغلى بعشرين دولارًا لكن كمالياته أقل تكلفةٌ بكثيرء ومن كَمَّ 
ستوفر المال على المدى الطويل.» 

الفرق أنك ستخرج من المتجر الثاني ومعك جهازك التكنولوجي الجديدء بالإضافة 
إلى حليف موثوق به عند شراء أجهزة إلكترونية شخصية:؛ على افتراض أن المنتج يستوفي 
السمات الموعودة. يوضّح هذا المثال ببساطة كيف يَحُول عرض مجال الخيرة (في هذه 
الحالة البائع الذي يعمل أيضًا منسق موسيقى في الحفلات) دون تشكيك العميل في 
ترشيح البائع؛ وذلك بفضل خبرة البائع الملموسة ومعرفته بالمنتج. 

الآن تخيّلْ أنك تحاول إقناع عميلك باستخدام شركتك بدلا من شركة منافسك الأكبر 
حجمًا بكثير. يقدَّم منافسك حجةٌ مقنعة منطقيّاه وهنا يأتي دورك» فتعرض خبرتك 
المعرفية عن طريق تقديم عرض مفصل لمشكلة» وحلولها الممكنة. وتستعرض دراسات 
الحالة التى تُظهر كيف أنك ساعدت شركات مشابهة في حل مشكلات مماثلة. بعد ذلك 
ل ا د لوا ب 
سعة اطّلاعك في هذا المجالء وتوجّهه إلى اثنين من المجلات التجارية الكبرى لشي للختو 
على مقالات حديثة تتحدّث عن منهجيتك الخاصة. وأخيرّاء تقترح عليه أن 0 
أكثر هن خلال مشتاهدة قرص.دى ف دي يعزكن :لقاءاتك المختلفة في قنوات في إن إن 
إم إس إن بي سيء وفوكس نيوز. 


الإقناع 


فجأةً تجد أن قيمتك قد ارتفعت كثيرًا؛ فثمة سببٌ واضح لإيمان العميل على الفور 
بأنك ستتمكن من إمداده بحل أفضلء حتى إن كان هذا سيكلفه مبلقًا أكبر قليلًا. 
فقد منحك كلّ من المنافن الإعلامية التى استضافَّثك مصداقيةٌ طرفٍ ثالث. كذلك عمَّقَتْ 
دراسةٌ الحالة التي قدمدها هذه الصداقية أكثرء ووضّح كتابك أنك تتمتع بأكثر من 
معرفة عادية بالمشكلة التي يواجهها العميل والحل اللازم لها. 

أنت الآن في طريقك إلى الوصول إلى أعلى درجات الخبرة التي يمكن أن تُحسّد عليها. 
يتمثّل المستوى النهائي في تحقيق خبرة شخصية مثالية لكل من عملائك؛ فعليك أن 
تحقّق ما وعدت به, فتُظهر لهم أن قرارهم وثقتهم كانا في موضعهماء وتعمّق علاقتك 
بهم. فتكون النتيجة أن تحصل على تابع» وهو شخص يدعمك طواعيةً ويختارك دومًا 
دون تردّد. وفي هذه المرحلة تحتاج إلى تدخل كبير من أجل إبعاده عنك؛ فقد أصبح لديه 
مجموعة جديدة من المعتقدات ونمط فكري جديد يرى من خلالهما منتجك أى خدمتك 
أو أفكارك. 

توجد فائدة أخرى لكونك خبيرًا؛ إذ يسمح لك هذا بأن تكتشّف بطرق كان من 
الممكن أن تغيب عنك لولا ذلك. فعندما يجري الناس بحذنًا عن اسمك أو اسم شركتك أو 
فتتها على جوجلء فإنهم يجدون إشاراتٍ كثيرةً إليك في المنافذ الإعلامية التي أجريت فيها 
لقاءات معك؛ مما يضفي عليك جاذبيةٌ أكبر. فيعثرون على مدونتك (المدونة هي حرفيًا: 
سجلّ على شبكة الإنترنت؛ أشبه بمفكرة على شبكة الإنترنت» شرعت في شق طريقها 
بسرعة إلى بلاط الصحافة بوصفها منفدًا إعلاميًا رسميًا)» ويقرءون أحدث ما تنشره في 
مجال خبرتك. والسبب في عثورهم بسهولة على مدونتك؛ أن محركات البحث حاليًا تضع 
صفحات المدونات في ترتيب أعلى من حيث علاقتها بمصطلحات البحث. كذلك يعثر عليك 
الثافن تعكينا يشير إليك أقراتك. .ىا القاءاقهم: في برامه التليقزيوة» كما يفكي لك كفايك 
أبوآمًا كم تعن سكن من فقحها قط قبل أنشرة: 

الآن أنا على يقين من أنك قد اقتنعت من الفائدة التى تعود عليك من تطوير مكانتك 
ككون لانن امهم الضن يقيفى أن تحرقه تو هذه اللخملن: أحة مهنا كادف شركتك طتغيرة 
أو جمهورُك قليلًا في الوقت الحالي؛ فإن أذكى شيء بإمكانك فعله هو أن تصبح أفضلَ 
خبير في مجال تأثيرك. 


0ل 


كلا 


الخبرة 
)١(‏ كيف تصبح خبيرًا معترفًا به في ثلاثين يومًا؟ 
سواء أكانت لديك قاعدة عريضة من الجماهير أم لم يكن لديك جمهور على الإطلاق في 
الوقت الحاليء بإمكان أي شخص فعليًا في خلال ثلاثين يومًا فقط أن يكون على الطريق 
الصحيح إلى أن يصبح خبيرًا مشهودًا له. في الواقع» هي عملية سهلة نسبيّاء لكنها تتطلب 
كيذ مركا من حانبك للكاكة مخ شاء يشلك عن المسان الشتمية ولا يذ أن كحافط 
على مجهودك أيضًا؛ فالخبراء يظهرون ويختفون بسرعة بالغة» ومَن يبقى منهم هم 
أولتك الذين يركّزون على الحفاظ على صلتهم بالواقع وظهورهم. 

إن الصلة بالواقع هي أهم مفتاح لأن تصبح خبيرًا معترفًا به؛ فيجب أن تتأكد 
هق يحواقة معزقتك:"'وأن'المعلومنات القن سخطيع تقديمها بإفكاكيا جل الشكلتك أن 
تقديم 6ن دي شر عه وو ود ين من الذوق الشخصي (انظر الفصل الثالث 
للتعرّف على الشخصية). أخيراء عليك أن تكوّن آراءً. يمكن أن تتشابه آراؤك مع آراء 
الآخرين في مجال عملك أو تتعارض مع آرائهم. إن الأمر الوحيد الذي يشترك فيه كل 
الخبراء هو تلك الآراء التى ينسبونها لأنفسهم. 

إليك خارطة الطريق هذه للنجاح في أن تصبح خبيرًا معترفًا به في غضون "١‏ يومًا: 

)١(‏ حدّدْ مجالَ خبرتك. 


بدن يَوضوح ستجالا. كينا الديك تعرفة "شييقة عنة بالفحل» وَحَد الوضوغ 
الذي تريد أن تصبح خبيرًا فيه. 
(؟) ادرس موضوعك بتمعن. 
٠‏ يتفق كثير من الخبراء على أن المرء يحتاج نحو ألف ساعة من التدريب حتى 
يصبح خبيرًا في شيء ماء مثل: لغة» أو آلة موسيقية» أو أي نشاط آخَّر يريد 
أداءه باحتراف. 


فيها ساعةٌ على تطوير خبرتك, وسجّلٍ الشيءً الذي درستّه أو تعلَّمْتّه أو جِرَّبْتَه 
أو طَبَّقته. 
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الإقناع 


(؟) ابدأ في تكوين آراء. 


يتبثى الخبراء آراءً ويشاركونها مع الآخرين. 

« ابدأ في كتابة مواضيع تعبيرية ومقالات وأبحاث. 

٠‏ اقض وقنًا في مشاركة آرائك مع المراسلين وغيرهم من المحترفين ذوي النفونء 
الذين باستطاعتهم نشر كلامك. 

« ابدأ في الحديث على الملا في منتديات مناسبة عن خبرتك. 


(4:) شارك آراءك وأفكارك المبتكرة. 


٠‏ أَجْر حوارات: ويفضَل في في المجلات التجارية. وحتى المجموعات الصغيرة مثل 
لوشسكهاسترر* بإمكانهًا أن تكفليك فرضة البلم اق .قوق خيركت» هذا اليس 
الوقت المناسب لتقلق بشأن تعدو كار لجن مق اال تعر متك وآراكك؛ فهذا هو 
وقت ترسيخ مكانتك كخيير. 

احصل على شهادات من هذه المجموعات بشأن خيرتك وقدرتك على مشاركة 
هذه الخيرة بياختصار مفيد. 


(5) ألْفْ كتايًا أو اكتب مقالَا أو تقريرًا رسميًا أو سجّلْ كتابًا صوتيًا. 


٠‏ يعطيك الكتاب مصداقية فورية. 

٠‏ لا يلزم أن يكون الكتاب طويلًا. 

٠‏ إن هذا الكتاب وثيقةٌ حيةٌ تُظهر للجميع مكانتك كخبيره ويصير ترائًا لك 
وربما لشركتك أيضًا. 

٠‏ سجّلْ كتابًا صوتياه فإن إنتاجه يكون سريعًا وغير مكلف إذا كنتَ ستنشر 


(1) قدَّمْ برنامجًا إذاعيًًا خاصًا بك. 
() اكتبٌ مدونة. 
(4) روج لنفسك. 
فططير كل الترانين القياط الا ها الكو بعري بت لأخققماز كك تمصل 
على كافة المعلومات الضرورية لتتمكّن من تطبيق كلّ منها بنجاح. فعليًًا يستطيع أي 
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شخص تطبيقٌ كل النقاط المذكورة سابقًا؛ لذا أستعرض في الفقرات القليلة التالية أبسطٌ 
الطرق لتحويل هذه الخطوات إلى واقع. 


)١1-١(‏ حدّذْ مجال خبرتك 


إن التركيز أمر محوري للتعلّم السريع» وتحديد مجال خبرتك هو أول خطوة في طريقك 
إلى أن تصبح خبيرًا؛ فالعموميات لا تكفي. عندما شرعت في دراسة الإقناع, لم أفعل هذا 
بهدف أن أصبح أفضلَ خبير في مجال الإقناع. لكن مع مرور الوقت» عندما أصبحت 
أكثر شهرةً في مجالي المبيعات والتسويقء علمثُ أنني يجب أن أميّز نفسي» وأن أصبح 
مختلفًا عن كل من حولي؛ فقررثٌ تعزيرٌ أبحاثي الحالية لأصبح خبيرًا في إقناع الناس. 
فبمجرد أن تقرّر ما تريد أن تشتهر به. وتحدّد مجالَ خبرتك, يمكنك إذن أن تشرع في 
تك بتكا ببح «كنفوف الخيراء نعي أن قذوافن لذزك محرفة أساسية حيذة اق مهال 
عملك؛ وعندما تُضيّقَ نطاق تركيزك يمكنك أن تصبح أكثر معرفةٌ. 


(١1-؟)‏ ادرس الموضوع بإمعان 


لكي تصبح خبيراء أنت بحاجة إلى فهم الموضوع الأساسي تمامًا. احصل على تدريب 
إضاف أى معزفة إكتافية كما" لا:تقهم تشيكًا”ما بالكامل» أو :عندما: يكون الموضوع 
خارج نطاق معرفتك الحالي. احرص على دراسة الأفكار الحالية للقادة الفكريين في 
مجال عملكء وتعلّمْ منهم مباشَرة حتى تعمّق معرفتك وتسرّع استيعابك. 


(١-؟)‏ ابدأ فى تكوين آراء 

كما :ذكركا سار ةا وتيت الخيراء آراء: ولايد أل تكؤق لذيك أنه يكنا آزاغ إذا عدت كامل 
في ممارسة الإقناع وأن تصبح معروفًا كأحد روّاد الفكر في مجالك. إذا لم يكن لديك رأيٌ 
مبتكرء إذن فادرس آراء روّاد الفكرء وكوّنْ رأيك بناءً عليها. إذا كنت تتفق معها بشدة, 
فكوَّنْ رأيّا عن سبب صحتهاء وإذا كنت لا تتفق معهاء فكوَّنْ رأيّا عن سبب عدم صحتها. 
هذا ويُفضل أن تكوّن أفكارًا وآراءً مبتكرة؛ إن إنها تكون الأعلى قيمةٌ لدى أتباعك: الذين 
سيعملون على نشر رسالتكء بما في ذلك وساتل الإعلام. ويمجرد تكوينك لآراتك وأفكارك 
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المبتكرة» اجمعها في مقاطع صوتية صالحة للاستخدام بحيث يمكنك عزض رأيك وسبب 


)5-١(‏ شارك آراءك وأفكارك المبتكرة 

من المهم في هزه المرحلة أن تشارك أفكارك وآراءك؛ فيجب أن ترى ثمرة كلّ ما بِذْلْتّه 
من عمل شاق: وتتمثل أولى خطوات تكوين مجموعة من الأتباع في ترسيخ مكانتك؛ لذا 
احرص على أن يعرف آراءَك وأفكارّك الأشخاصٌ الذين ترغب في التأثير فيهم في النهاية. 

هذا هو الوقت المناسب للبدء في مخاطبة وسائل الإعلام التى تخدم عملك. حدّدٌْ 
دوريات متخصصة أو مجلات يستذيلكان متاشة مشو سوقك: وافقم حوارًا مع المحررين 
عن موضوعك. تُدرج كّ المجلات تقريبًا جدولَ تحرير على موقعها الإلكتروني» يوضح 
الموضوعات التى ستظهر في الأعداد القادمة؛ استخدِمٌ جدولَ التحرير هذا كنقطة بداية 
لتكوين علافاتك. ومن المهع أن كَحَده ضيب كوك مُدَاسَمًا لككابة هذا المقال وكوتك خننا 
موثوقًا به» وأن تتمكّن من عرض رسالتك بوضوح وإيجاز؛ حيث سيكون وقثُ حديثك 
مع المحرر عند الاتصال به قصيرًا للغاية. 

توجد أيضًا خدمات يمكنك شراؤهاء تعطيك فرصة تلقي إرشادات فعّالة من 
محررين يبحثون عن أشخاص يجرون معهم لقاءً فعليًا في أي موضوع., وأفضلٌ هذه 
الخدمات هى «بى آر نيوز واير» (1859507.5126595101156.00102)؛ بإمكانك ملف إخطارات 
غدة هرات" في اليوم هن غشرات المخررين 'الذين ييحكوق يعن .خيراء مثلك لإنجراء لقاء 
معهم من أجل مقالات ستَّنشر عادةً في القريب العاجل. 


)0-١(‏ ألْفْ كتابًا أو اكتبْ مقالًا أو تقريرًا رسميًا أو سجُل كتابًا سمعبًا 


على الرغم من مهابة هذا الأمر في نظر بعض الناسء فقد أصبح تأليفٌ الكتب حاليًا 
وطباعتها أسهلَ من ذي قبلُ. ولا يزال اتّباع الطريقة التقليدية في تحديد ناشر كبير 
وحمله على نشر كتابك هو السبيل المفضّل لإصدار كتابك. لن أحاول أن أوضح لك كيف 
تنفُذ عملية إعداد عرض لكتابك والاتصال بالمحرّرينء لكنْ يوجد عديدٌ من الكتب الجيدة 
للغاية حول هذا الموضوع, وقد يكون استثمارٌ مبلغ صغير في هذا شيئًا لا يُقدّر بثمن. 
رف ككبن من الكامن أن الحدر لانفسوه طريقة متاشنة ذا لظياطة نهم وقد 
بدأت الكتب التي ينشرها مؤَلّفوها لأنفسهم تحظى بمزيدٍ من الاهتمام الإيجابي؛ وحين 
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تباع على موقع 41122012.0012, لا تمك سوى قليلين من تمييز الفارق إذا كانت الكتب 
ذات طباعة جيدة. ويوجد كثير من الشركات التى ستساعدك طوال عملية نشرك لكتابك 
كسك كنا أن الخد ع1 ميحس" الخالت همل لحف مهفو ارق إن كان ران 
أقل عدد ممكن من امش 

سأعرض لاحقًا في هذا الكتاب طريقةٌ تستطيع من خلالها تأليفٌَ كتاب أو مقال أو 
تقرير فنيٌ في 7 يومًا أو أقل, لكن أولا أريد التحدّّث عن المقالات والتقارير الرسمية. 
فكل المجلات تقريبًا تبحث عن مقالات مكتوبة جيدًا في الوقت المناسبء خاصةٌ المجلات 
المتخصّصة. مرةً أخرىء في البداية وربما إلى الأب الفكرة ليست في تحويل ما تكتبه إلى 
مركز ربحي؛ فسيخبرك كثيرٌ من الذين يكتبون بانتظام كجزء من جهودهم في الإقناع 
أنك لن تجنى مالا من كتابك أو مقالتكء وإنما ستجنيه بسبب كتابك أى مقالتك. 

إن المقالات المكتوبة جيدًا والمشتملة على أفكارك وآراتك الفريدة أسلوبٌ رائع 
للحصول على أتباع ومنح مصداقية لمواقفك؛ فمعظم الناس يؤمنون بأن المقالات لا 
يكتبها إلا الصحفيون الأكفاء أو الخيراء. ريما يكون هذا صحيحّاء لكن الصواب أيضًا 
أن الأشخاص الذين يقرءون هذه المقالات عادةً ما يعطونها مصداقيةٌ لمجرد اعتقادهم 
بأنها ما دامت مطبوعةً» فإنها بالتأكيد أفضل من المعلومات التي لديهم. 

إن ن التقارير الرسمية هي تقارير مفصلة تشرح أفكارًا أى نظرياتٍ أى عمليات 
بطريقة تُدمج فيها أفكارك وآراءك معّاء من أجل توصيل رسالة مقنعة عن سبب صواب 
بعض الأفكار أو صحتها. وللتقارير الرسمية أهميةٌ كبيرة في بناء مصداقيتك كخبير؛ 
لأنها تقدّم للناس رؤيةٌ مفصّلة عن شركتك من الداخل وعن عملية تفكيرك. 

ليس من اللازم أن تتولٌ بنفسك كتابةٌ هذه التقارير الرسمية» وليس من الضروري 
أن تحتوي على معلومات تخصّك وحدك؛ فبإمكانك أن تقتيس من أبحاث (مع وضع 
حقوق الطبع والقيود القانونية في ذهنك) ويمكنك حتى جِغْلٌ الآخرين يجرون أبحافًا على 
أفكارك ويحسّنونها (ويكتبونها). من المعتاد والمقبول أن تستعين بأشخاص آخَّرين في 
كتابة التقارير الرسمية باسمك. إذا لم تفعل شيئًا آخّر لتحسين مكانتك كخبيرء فاكتب 
1 الرسمي الأول اليومّ ووزَّعْه على أقرانك ومّن ترغب في التأثير فيهم. 

ن السبب الأكبر في عدم إنهاء معظم الناس لهذه الخطوة؛ هى شعورهم بأن الكتا 
أمن 0 للغاية» وأنها تجعل هذه العملية بالغةٌ الصعوبة. دَعُوني أعرض ا 
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سهلة للغاية» يمكن لأي شخص استخدامها في تأليف كتاب أو كتابة مقال أو تقرير 
فنى 0 ما أو أقل: 


حدّدْ موضوًا (لاحظ أنني قلت «موضوعًاء» وليس «عنوانًا»)؛ إذ ينشغل كثيرٌ 
من الناس في كتابة عنوان رائع؛ ولا يتخطّؤن أبدًا هذه المرحلة. 

اكتبْ جدولَّ المحتويات أو نظرةً عامةٌ على المقال بحيث تكتب فكرةً واحدة أو 
عنوانَ فصل في صفحة منفصلة. 

حدَّدُ سبعٌ نقاط تريد الحديث عنها في كل فصل موجود في صفحة جدول 
المحتويات؛ أى بدلا من ذلك حدَّدْ سبع نقاط تريد الحديث عنهاء كل في صفحة: 
إذا كنتَ تكتب مقالًا. 

ضَعْ كل صفحة من صفحات جدول المحتويات أو من صفحات النقاط السبع 


اجمعٌ أيّ أبحاث أى حقائق أو اقتباسات أى صور أو مواد أخرى ضرورية من 
أجل كل موضوع موجود في جدول محتوياتكء أى في صفحات النقاط السبع؛ 
وضَعْها في الملف. يجب أن تتم عمليات التجميع المبدئية في يوم واحد أو أقل لكل 
موضوع. (إليك معلومة: إذا انخرطتٌ في الأمر بحقء فبإمكانك عادةً تجميع كل 
الأشياء في يوم أى يومين» كحد أقصىء فقط إذا ركَّرْتَ على هذه المهمة.) 

ابدأ في تأليف كتابك. ابدأ في كتابة المعلومات الخاصة بالنقاط السبع في كل 
فصلء أو ابن مقالّك حول النقاط السبع. استمنّ في الكتابة حتى تنتهي من 
كافة المعلومات الضرورية للسبع نقاط. بإمكانك اختيار الانتقال إلى الفصل 
التاليء أو التوقف عند هذا الحد في هذا اليوم. تأكّدْ من الإجابة وأنت تكتب عن 
الأسئلة «من» و«ماذا» و«متى» و«أين» و«لماذا» و«كيف». إذا كنتَ منزعجًا من 
الكتابة» فإنه يمكنك العثور على كاتب مساعدء أو الاستعانة بشخص يكتب لك. 
(ة :الك بالف جهذه النساطة. ٠‏ 

واصِل هذه العملية حتى تنتهي من كل الفصول. 

هذَه نفسك على كتابة أول كتاب أو مقال أو تقرير فني على الإطلاق. 


كتلوق العماذة تتقسهاا سن العون السمهية واستكناء من وشا يدر زم تعفن عن 
شيءء تذهب أنت (أو الموهبة الصوتية التي تستأجرها) إلى استوديو تسجيلء وتسجّل 
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كتابّك على أسطوانة مدمجة. يمكنك أيضًا تسجيل التقارير الرسمية وتضعها على موقعك 
على شبكة الإنترنت من أجل من ترغب في إقناعهم. 


)1-١(‏ قدِّمْ برنامجًا إذاعيا خاصًا بك 


ينجح تقديم البرامج الإذاعية إلى حد بالغ في ترسيخ مصداقيتك؛ وفي عصرنا الحاليء 
يستطيع أي شخص فعليًا أن يفعل هذا؛ فيوجد في كل محطة إذاعية تقريبًا فترات من 
الوقت تبيعها المحطة إلى أشخاص مثلك ومثي ليقدَّموا فيها برامجهم الإذاعية الخاصة. 
تتراوح هذه الفترة عادةً بين ١‏ و0٠‏ دقيقة. وحتى وقت تأليف هذا الكتاب» يمكنك 
ص برنامجك الإذاعي بمبلغ زهيد لا يتعدّى ٠١‏ دولارًا في الأسبوع. 
ن الميزة في البرامج الإذاعية أنك لا يجب أن تقدّمها من المدينة التي تسكن فيها 

0 هذا مفيدًا إذا كانت هذه هي منطقة نفوذك الأساسية)؛ إذ يمكنك أن تقدّم 
البرنامج الإذاعي عبر الهاتف من أي مكان اما هرك شو أن تتصيل قم قذي الحظة 
برنامجّك على الهواءء أو قد تسمّل البرنامج مسبقًا وتذيعه المحطةٌ خلال الفترة الزمنية 
التي تمتلكها. 

لقد أعدّ كثيرٌ من الشخصيات الناجحة وقدّموا برامج إذاعية بهذه الطريقة: وانتقلوا 
إلى إذاعة برامجهم على أكثر من محطة؛ بعضهم يفعل هذا بنفسه والبعض الآخر يستعين 
بشركات الوساطة للاتصال بالجماهير لتتولى هذه الشركات هذا الأمر بدلا منهم. بناءً 
على هدفك ومدى التأثير الذي تنشدهء والجهد الذي لديك استعدادٌ لبذله في المشروع, 
تمكو أن تكون إذافة بزقامحك عن أكقر من سخطة إذاعية: آمو حتطقناة كذلك غادة ما 
يؤتى شراء مزيدٍ من المحطات ثمارّهء وذلك توفيرًا للوقت. 

ا إليك سرًا لا يعرفه كثيرون عن بيرامج الإذاعة؛ ففى اللحظة التى يصبح لك فيها 
وزناتدك القامن 1 تضرع اسخصي إعلامية رمسنة: ركل دما يطمفيا زلنه من امتيادات 
تعنى بالنسبة إلينا سهولة الوصول؛ فلا يمكن لكثير من الناس أو أقسام العلاقات العامة 
تفحى فرضة اللسقضسافة عل الووف إذا كان ما تتحدّث عنه يتلاءم بوضوح مع الشخص 
الذي تريد استضافته. أتذكّر ما ذكرناه آنقًا عن التتقها رك ونه نظو وميك خشقًا: 
هذا هو حلك السحري. كذلك عندما تستضيف شخصًا ما وتساعده في نشر رسالته أى 
بناء مصداقيته؛ فإنه يصبح مدينًا لك وعلى الأرجح سيرد لك هذا المعروف إن استطاع. 
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لا أريد أن أترك لديك انطباتًا بأنك ستحصل على ميزة الوصول السريع إلى أي 
شخص في مجال التجارة أو الصناعة بمجرد أن يصبح لك برنامج إذاعئٌ فهذا لا يحدث؛ 
فكلما ارتفع شأن الشخص الذي تريد استضافته؛ زادت صعوية استضافته. استخدِم 
تأثيرك مع مَن تستضيفهم. اسألهم إذا ما كانوا يستطيعون تقديمك لأشخاص آخرين 
تريد استضافتهم إذا كانوا على علاقة بهم. بالنسبة إلى معظم مَن يسعون لتشكيل 
مجموعة من الأتباع» لا يكون هدفهم استضافة أشهر المعروفين في مجال عملهم؛ إذ يوجد 
عشرات إِنْ لم يكن مثات الخبراء الأقل شهرةً الذين بإمكانهم إعطاؤك وإعطاء برنامجك 
مصداقيةٌ. تذكّز أن هدفك وهدف برنامجك هو بناء مكانتك كخبير» وليس يناء مكانتك 
كمقدّم برامج إذاعية. 


)7-١(‏ اكتب مدونة 


إن الشيء الرائع في مدونات الإنترنت هى عدم 8 أي أحد أن تكون الأفكار طويلةٌ مثل 
المقال أو الكتاب. لكن ليس هناك مَن يعترض على ذلكء إذا كانت مكتوية جيدًا. 

تمتن اللذوكاه أنوات: راقفة لعدة أسناب» الأول هو أذها تعظره جساحة لعركن 
آرائك. هذا لا يعني أنها لا يمكن أن تخضع لتفكير متأنَّ لكن المدونات بطبيعتها يكون 
قراؤها محدودينء على الرغم من أنهم دائمًا ما يلتزمون بمتابعتها. ما إن تعرض فكرتك 
في مدونة. تحصل طوال الوقت على تعليقات مباشرة من كلّ من الذين يرسلون لك 
رسائل إلكترونية» يعبّرون فيها مباشّرةً عن خواطرهم وأفكارهم» ومن الذين يضعون 
على مدونتك روابط لآراء منشورة على مدوناتهم. عندما تحظى مدونتك وأفكارك بمزيد 
من الاهتمام. سيضعك كثير من المدونين الآخرين دومًا على قوائم القراءات التي يوصون 
بها حتى يذهب قرَّاء مدوناتهم إلى قراءة مدونتك. يتمتع المدونون هؤلاء بمصداقية كبيرة 
عند قرّائهم وسينقلونها لك عن طيب خاطر. 

السبب الثانى في كون المدونات أداة شديدة الفعالية هو أنها من الأشياء التى تتعامل 
معها محركات البحث على نحو جيد جدَّا؛ فبسبب سهولة ربطها بكلمات البحث الأساسية 
وتحديثها المستمرء تميل إلى الظهور في مواقع متقدمة في نتاكج محرك البحث. لنستخدم 
مدونتي كمثال. كثير من مصطلحات البحث التي كنت سأضطر إلى دفع مبالغ ضخمة 
من المال نظيرهاء في كل مرة ينقر شخصٌ ما عليها في جوجل أو غيره من محركات 
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الخيرة 


بحث التنسيب غير المجانية؛ يوجد في الأشياء التي أنشرهاء ونتيجةٌ لذلك أصبحَثْ مدونتي 
تظهر في أعلى مكان في جميع محركات البحث التى أريدها. 

عند كتابة مدونتكء أهم بحث يجب عليك إجراؤه مسبقًا يكون عن كلمات البحث 
الأساسية والعبارات التي يبحث عنها الناس من أجل الوصول إليك وإلى فئتك. توجد 
أماكن رائعة لإجراء احا من أجل معرفة عدد الذين يبحثون عن مصطلحات أو 
عبارات معينة, لكن أفضلها على الإطلاق هى موقع .761210157.0176111112.0012ك10/ /:طاغط 
فما عليك إلا أن تكتب الكلمة أو العبارة التي تريدها في مربع البحثء وسيجعلك على 
القوى كهرف هون الذ يق يتحفون عن هذه الكمة أن المصطلعواى شيء أكن ييحتون منه 
ذي صلة. بمجرد أن تحدد المصطلحات والعبارات التي يستخدمها الناس» تبدأ ببساطة 
ف كثانة أشرا د تتشرما:ق مدؤسك تحؤل مده الميطلهات والعياراك. و إليك ندرا لا نمرقه 
كثيرون: يساعد أيضًا ذكر هذا المصطلح أو العبارة في عنوان منشوراتك في تحسين مكان 
ظهورك في محرك البحثء؛ ويكون هذا دومًا أول ما يراه الذين يبحثون عن هذا المصطلح, 
مما يشجعهم على الضغط على الرابط بسبب صلته الوثيقة. 

من أجل تحقيق أفضل النتائج» اجعل ما تنشره في مدونتك يتراوح بين 7٠٠١‏ و0٠٠5‏ 
كلمة؛ فهذا يجعل تصنيفها أعلى في نتائج محرك البحث. كذلك تأكد من إنشاء روابط من 
مدونتك لمواقع الشركات أو الأشخاص الذين تذكرهمء فهذا يضعك في مكانة أعلى أيضًا. 
يجعل هذا أيضًا الناس تعرفك إِنْ لم يكونوا يعرفونك بالفعل؛ فكل إنسان يبحث عن 
اسمه في محرك البحثء وإذا لم يكن هذا يحدثء فلا بد له أن يحدث - وعلى الأرجح 
سيحدث - قرييًا. 

انشر شيفًا على مدونتك مرتين أو ثلانًا في الأسبوع: واجعل أفكارك حديثة ومسترسلة. 
إذا لم يكن لديك أي شيء مبتكر تستطيع الحديث عنه؛ يمكنك الحديث عن الصيحات 
الحالية في مجالكء أو التعليق على أفكار معينة يتداولها آخّرون. 


(6-1) روّجٌ لنفسك 


عه 


يُصبح الخبراء خبراء لأنهم لا يخافون من نشر أفكارهم الخاصة:؛ وعليك أنت أيضًا أ 
تخاف؛ فما عليك ببساطة إلا أن تفكر في بناء مكانتك كخبير على أنها جزء ضرور 
من أداتك لعملك. فالأشهر عادةً هى من يفوز بالسباق الطويلء وأنت حاليا تبني أساس 
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الإقناع 


احرص على ظهور كل قصاصاتك الصحفية على موقعك الإلكتروني حيث يمكن 
للآخرين زؤيتها. شارك تجاحك عن طريق [ؤشال مقالات محاسية كديتها يحهمك الجملاتك 
الحاليين أو المحتملين. فكّر فيها على أنها فرص تسويقية إضافية. تقع مسئولية نشر 
رعتالكك تفل عاك أنه لعن كلها ادنك ويك بعل هذى أفكل ارقت مجموعة 
أتباعك التي كوّنتها حدينًا بالبدء في نشرها نيابةٌ عنك. 

استفدُ بالكامل من الفرصة التي تقدّمها لك خبرتك الحديثة التكوّن؛ وستّفتح 
الأيواب أمامك. ركز جهودك على نشر أفكارك ورسالتك في كل فرصة مناسبة؛ وشارك 
نجاحك في توصيل رسالتك إلى الأسماع مع أكثر العملاء المقرّبين إليك؛ فهذا سيؤدي 
إلى أن تصبح رائدًا في مجال عملك, وشخصًا يريد الناس إجراءً تعامّلات تجارية معه؛ 
فالشيء الوحيد الذي يميز القائد هو عدد أتباعه وجودتهم. 

هكذا أصبحت الفرصة سانحةٌ أمامك لتصبح خبيرًا؛ إذن ما الذي ستفعله اليومَّ 
لتحسين خيرات أتباعك؟ 


ملخص الفصل 

* يريد الناس الاستماع إلى أصحاب المعرفة الواضحة التي لا يمتلكونها هم 
أنفسهم» وتصديقهم. فيريدون التعلّم ممّن يَرَؤْن أنهم يتمتعون بمعرفة 
متخضصة يمكن الاستفادة منها: 

« في الواقع ليس من الصعب الوصول إلى مكانة الخبراء. لكن ذلك يتطلب جهدًا 
مركرًا. 

* يتبنى المرشدون والخبراء آراءً يشاركونها بانفتاح مع الآخرين» يتفق بعضها 
مع تقاليد المجال» بينما يتعارض معها بعضها الآخر. يتحدّى - في الغالب - 
أشهرٌ الخبراء هذه التقاليد. كوّنْ آراءةك الخاصة وشاركها اليوم. 

ه بمجرد أن تختل مكاتك بين الخيراءء. سيعمل أتباعك على نشى رسالتك خيا 
عنك. 

٠‏ أَلْفْ كتابًا أو اكتبٌ تقريرًا فنيّا أو مقالًا أو مدونةٌ واستخدِمُ قوةٌ الصحافة في 
إضفاء مزيدٍ من المصداقية والذّقَل على أفكارك. 


جحل 
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الخيرة 
أسئلة النجاح 


٠‏ في أي مجال محدّد في تخصّصي أتمتع بالفعل بخبرة أو أريد أن أصبح خبيرًا 

به؟ 

ما الذي أحتاج إلى دراسته أو تعلّمه حتى أستكمل خبرتي كخبير؟ 

٠‏ ما الذي فعلتّه بالفعل ويجعلني إلى حدٌّ ما في مكانة خبير معترّف به؟ 

« ما هى أول كتاب سأؤلّفه. أو أول تقرير فني أو مقال سأكتبه» وإلى مَن 
سأعطيه؟ 

٠‏ مَن المستعدون حاليًا للنظر إليّ على أني رائدٌُ فكرء وكيف أستطيع التأثير فيهم 
حتى يشاركوا معتقداتهم مع آخَّرين مثلهم؟ 


/ا/ 


الفصل السابع 


الرغبة فى التصديق 


إن ما يصدقه المرء بناءً على أدلة غير كافية على الإطلاق يعبّر عن رغباته؛ 
تلك الرغبات التي لا يدركها هو نفسه عادةً. فإذا عُرضت على الإنسان حقيقة 
تتنافى مع فطرته فإنه سيفحصها عن كثبء وإذا لم تكن الأدلةٌ عليها دامغةٌ 
فإنة سيرفظن تصديقها: من احية أخرئ» إذا رض عليه آمر يعطيه ميردًا 
للتصرّف بما يتوافق مع فطرته. فإنه سيقبله حتى في ظل عدم كفاية الأدلة 
على صحته؛ وهذه طريقة تفسير أصل الخرافات. 


برتراند راسل 


يوجد لدى كلّ منّا عدد كبير من المعتقدات التي نعتزٌ بها ونكون مستعدين للدفاع عنها 
بكل ما أوتينا من قوة. وثمة معتقدات أخرى من تلك التي نؤمن بها تكون أكثر مرونةٌ: 
ويمكن تغييرها بسهولة نسبية. في النهاية» يتمحور كل موقف يُمارّس فيه الإقناع حول 
تغيير معتقدات شخص آخّر على مستوّى ما. 

تن العقذاب: الحسيظلة إلى جويع تسطم كتوفي مقرل أن الخرية يعن 
أشكالها القانونية خقٌ لكل أمريكن.. ومعظع الأتخاض: مستغدون: للدفاع عن هذة 
الفغزة آنا كاحت الفكلفةةالأنها فمكن مدا أساسكا "تقوم عليه تمشمعتاء إلا أنه يمكن 
لحدث واحد أن يغيّر على الفور معتقدات الناس؛ ففي يوم الحادي عشر من سبتمبر 
علخت نا السطو مس علا كفا ف برس مركو النجارة العا ف حديكة تريور اك 
تغيّرَتْ معتقداتنا حول كثير من الأشياء في لحظة. تبلور أحدٌ أبرز التغيّرات التي كان 
الخاين كل ] المتهد أن لجقا يا دون نقاش (على الأقل لفترة من الوقت)» في القيود التي 


الإقناع 


فُرضت على حريات معينة. ماذا؟ لأنه كان من الأصلح لنا أن نكون آمنين على أن نعبّر عما 
نتمتّع به من حريات؛ وقد كنا بحاجة إلى مزيد من المعلومات قبل العودة إلى المستويات 
السابقة من الحرية. 

بينما قد يرى بعضهم المثال السابق حالةٌ قصوىء فإنه في الحقيقة يعبّر عن عملية 
الإقناع بطريقة يمكن لأي شخص يعيش في الولايات المتحدة فهمها. فقد احتدم الخلاف 
في الدولة بأكملها عما إذا كان تعذيب الإرهابيين المشتبه فيهم مقبولًا في الوقت الحاليء 
وهى شيء كان معظم الناس ضده من قبل على الأقل نظريًا. لقد بات يتوجب علينا 
فجأةً أن نتجادل حول فكرة مقدار القوة التي يمكن لقواتنا العسكرية وسلطات تنفيذ 
القواقت بوالتلظاف الية استخدامها كن إندان أكون .فق أجل نقتي مقاومات 
منه بإمكانها إنقاذ آلاف الأرواح. لقد كنا على استعدادي لفحص معتقداتنا وتغييرها بطرق 
لم نفكّر فيها من قبل قغاً. 

يوجد أيضًا جانب آخَّر للمعتقدات؛ فنحن جميعًا بحاجة إلى الإيمان بشيء ماء ونريد 
أن نؤمن بشيء أكبر مذا. وحتى الذين يرون أنفسهم آلهة» يؤمنون» بطريقتهم الخاصة: 
بنظام معتقدات وأفكار أكبر من أنفسهم» فهم يحتاجون إلى الطمأنينة التي لا سبيلَ 
إليها إلا بالإيمان. ومن المثير للاهتمام أن كثيرًا من معتقداتنا الراسخة لا يوجد لها 
أساش واقعي؛ فمامن أحد يسنتظيع إثيات وجوه إله أعظم» لكن ملايين الأشخاض حَوَل 
الغا عدون نراحة طمليمة ق .هذا الاعتقال هذا مزققين عقي مق الحاس تاس زواع 
البشر بعد الموت» أى بوجود حياة خارج مجرتنا. لا يمكن إثبات أي من هذه الأشياء 
على نحو قاطع., إلا أن متعة الاعتقاد تعطى المؤمنين بها أساسًا مشتركاء ومجموعةً 
متالفةٌ من الأصدقاء والمعارف» ومجتمعًا؛ إنها تخلق مستوّى من الأمان» ويمكنها توجيه 
السلوك بطرق مختلفة. فالمعتقدات الدينية توجّه سلوكيات كثيرين» وعن طريق اتّباع 
عدة مجموعات مختلفة من المعتقدات نضفي على حياتنا نظامًا وأمانًا ومعنّى. 

أ تشاخصى يتستى معنفك ]انا يماض على 'القور الوايل:هن" الانتقاد اح وعادة نا 
يُصنّف على أنه مهرطق. فكثيرًا ما تعرض العلماء والباحثون عبر الزمان للسخرية 
لمجرد تجرّئهم على افتراض أن معتقداتنا الراسخة منذ فترة طويلة لم تَعْنْ صالحةً. إننا 
في حاجة شديدة إلى الحفاظ على معتقداتناء لدرجة أننا نعيق التقدِّم من أجل حماية 

ممتكز اتنا العالية: 

لقد قيت وفنا طويلة ف الكزيت عن العتفزات وكتف :نوش فينا سوب رحيه جد 

إن أكبر سبب لفشل معظم الحجج المقنعة هى أننا نفشل في إمعان النظر في المعتقدات 
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الرغبة في التصديق 


التى نحاول تغييرها؛ فنحن في الغالب نرى أن كل ما نفعله لا يعدو محاوّلةٌ دَفع الآخرين 
إل القيام تقحل مككلق حدضى النراء لكننا "مقف عن دوم حميم االعتقنات الرايتكة 
التي قد يؤْشَّر فيها تغييرُ هذا التصرّف. 

دعونا ننظر إلى شيء بسيط للغاية؛ مثل امرأة تحاول إقناعًٌ زوجها بإنزال مقعد 
الوكامق: كورهة حم نتطفرة فق (إتدال مقعم راض ددن و كرهه يار كا لقليناء 
وكعل “كل المرحافن يدو أفضل:وجمعل هذه الذوهة أفكيل حال بالإضافة إن 
عشراف الأسياي الأخوص. عق الناعية الكخرى, كه نحهة تتمكل فق أن الأمن ‏ إذا كات 
بمثل هذه الأممية؛ فإنه يمكن للمرأة أن تُنزِل هي المقعد وحمب هليه أن حنطن فين 
أن تجلس لأن الرجل ينظر ويرفع المقعد حسبما تقتضي الضرورة من أجل استخدام 
المؤساض: زنمكن ليذ امول أن يتكمر إلى اللددروهذا ها يعدت رن كثير مك المتادل 
جق ف عصرها الجال: 

القضية هنا هي أن هذا الجدل قد يكون أعمق من مجرد معرفة سبب ضرورة رفع 
قفد الرحاهن أو ركزالةة كد | عد العدية إلى أحن الدراف. مده رحني فدات 
تجعل احتماليةً تغيّر رأيه بعيدةً للغاية. فعندما تتحدّث إلى السيدةء تجد أنها تؤمن بأن 
إنزال المقعد علامة على حُسْن خُلّقَ الرجل وتهذيبه؛ كذلك تعتقد أنها علامة على احترام 
زوجها لها؛ لأن والدها كان يفعل ذلك دومًا لوالدتها. من ناحية أخرىء فإن الزوج 
متمسّك بالسلوكيات الذكورية؛ وبما أن والده لم يكن يُنَذِل مقعد المرحاض قطن وكان 
يداقع عن موقفه أخاغ:والباته: فإِنَّ تزكه للمقعد مرفوكًا يكون علامةً على أنه يتحكّم في 
المنزل» وإِنْ إخزاله يقوكن سلطتة. 

حي يسيك كل طوف من شمن الطارف "كفن قل الوافقة] اديه ليها من فوم 
ماهية المعتقدات التي يحاولان تغييرها. فبمجرد أن تفهم المعتقد ومدى رسوخه؛ يمكنك 
أن تبدأ في التوصّل إلى استراتيجية فكّالة لإحداث تغيير في هذا المعتقدء أى وَضْع أساس 
يشتمل على هذا المعتقد. عادةً ما نشعر بضرورة تغيير المعتقد في حين يكون دمجه كما 
هو لا بِأَسَ به؛ فغاليًا ما تكون الاستفادة من قوة المعتقد وتحقيق نتيجة أفضل من 
استغلاله أكثر فاعليةٌ بكثير. 

عندما كنث أبيع برمجيات ماكينات تسجيل المدفوعات النقدية الإلكترونية (البرامج 
الإلكترونية التي تدير هذه الماكينات)» كان هناك اعتقاد بأن وظيفة هذه الماكينات يجب 
آلا تتفقق أمذا:واحذا الا#وفى إذازة :مبفؤوة السلع وعمليات' البيم:-ورسهره! الانتهاء 
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الإقناع 


من هذا الجزءء. تدخل المعلوماتٌ بعد ذلك في نظام الحساباتء ويبدأ عمل المحاسبين من 
هذه النقطة. إلا أنه كان هناك كثيرٌ من الأمور المتعلقة بالعمل الإضافيء واحتمال حدوث 
أخطاء في البيانات» مما أدََّى إلى عدم صحة الاعتقاد السابق: لكن كانت هذه هى الطريقة 
الطيقة حفن مظلم القوةة بحوة :كادف الخنوال د كلق متدووى ا تاكينة الحسين ادر 
الباقي» وفي نهاية اليوم؛ تّجرِي أنت الحسابات. 

كانت توجد مشكلة واحدة فقط في هذا الاعتقاد لنا؛ وهي أن برامجنا الإلكترونية 
قد صَمّمت على أساس فكرة ضرورة ريّط الحسابات بماكينة تسجيل المدفوعات النقدية. 
نحن بحاجة إلى تغيير اعتقادهم. كان بإمكاننا إنفاق ملايين الدولارات في تنظيم حملات 
إعلانية على مدى السنين على أمل أن تدفع الناس إلى التفكير في هذه المشكلة» أى يمكننا 
الاعتماد على المعتقد الموجود بالفعل لدى الناسء وهذا ما فعلناه بالضيط. فيدلًا من عرض 
منتجنا على أنه حزمة محاسبية بإمكانها أيضًا تشغيل ماكينة تسجيل المدفوعات النقدية» 
اعتمدنا على المعتقد؛ فعرضنا البرنامجٌ الإلكتروني على أنه برنامجٌ لتشغيل الماكينة يمكن 
أكتعقتق احتيارنا وظيفة المطاسية إذا أردك: لا يكمكم عليه استكةام وخليقة امتعاشة 
لكنها موجودة. عرضنا بعض الحجج البسيطة عن كم الوقت الذي سيوفره البرنامج. 
وكيب آنه يقلل من اخطاء (ودخال الساتابة وك هفنا عدن هذا النهن. وكافت الدنيية آنا 
اعتمدنا على اعتقاد أن الذين يستخدمون البرنامج هم بالفعل على حقء وقدَّمُنا برنامجنا 
على أنه يتوافق مع معتقداتهم الحالية» وأعطيناهم كذلك بعض الأدلة الموجزة على وجود 
إمكانيات أخرى متاحة إذا أرادوا استكشافها. 

كانت النتائج مثيرةً جدًا للاهتمام؛ فقد ازدهرت فثة منتجنا بنسبة تفوق أكثر 
من 20١‏ ف المائكة في سنة واحدةء كذلك شهدنا زيادةً متناسبة في عدد المستخدمين 
والمشترين من المتخصصين في أدوات الدعم الفني لمنتجنا المحاسبي. والسبب وراء ذلك 
يتمثل ببساطة في أن معظم الأشخاص حاولوا بعد حصولهم على البرنامج الجديد الدفاع 
عن اعتقادهم القديم عن طريق إثيات صحته؛ وكان السبيل الوحيد لإثيات صحته هو 
إثبات أن الفكرة الجديدة خاطئة» وهو ما يتطلب منهم تجربة البرنامج. ونتيجة لتجربة 
البرنامج» اختبروا النتائج التي أردنا لهم معرفتها وتغيّرت معتقدات معظمهم على الفور. 
حالياء نادرًا ما يوجد برنامج تشغيل إلكتروني لماكينات تسجيل المدفوعات النقدية غير 
مُدمج في وظيفة المحاسبة. يحدث التغيّر الهائل وتقيّل المعتقدات الجديدة عندما تُغيّر 
المعتقدات. 
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توجد لدينا جميعًا الرغبة في التصديق؛ فعندما تُعرض علينا معلومات جديدة؛ نؤمن 
عادةً بما نراه ونسمعه على الفورء وهذا ما يُطلّق عليه التصديق التلقائى. وحتى يمر 
الحتقه كس ححمؤفة تمن التكقباراك لتو بها [ذا كان :هذا الت الكذية منهةًا : 
أم لاء فإننا نستمر في تصديق المعلومات الجديدة» وهى حالة تُسمّى ببقاء التصديق. 

توك لديا ابنميكا نماكلا دراك :التفاكية اتسممر بلكل وروي فوح كنا ريا 
معتقداتنا بدلّا من رؤيتها على حقيقتها فعليًا؛ فنحن نكوّن تركيباتٍ أى خططًا عقلية 
تسمح لنا بترتيب وتبسيط المعلومات الموجودة حولنا. تفرض هذه النماذج علينا وعلى 
الآخرين ما نحبه وما نكرهه وكل شيء نفعله تقريبًا. 

تعمل هذه المخططات مثل المصفاة التي تسمح لنا برؤية العناصر المختلفة لأحد 
المواقف أى عدم رؤيتهاء وهي تدعم معتقداتنا بشأن الصورة التي يفترض أن يكون عليها 
ما نراه. لقد مررنا جميعًا بتجربة رؤية شخص ما رت الثياب ولا يبدو عليه الحصول 

مستوّى تعليمي جيدء فنحكم عليه ونجد عند الحديث معه أنه في الواقع لبق في 
الحديك اللعاية ومتى للامهامء لعن كان مرساظة يقي دفن اللممال 3 الحظيرة أو 
في سيارته. إن المشكلة الموجودة لدينا جميعًا أننا نرى شيفًا ما ونفسره على الفور بما 
يتوافق مع أنماطنا الفكرية الخاصة: بدلا من اختبار مُعتقدنا لنرى إذا كان صحيحًا في 
هذا الموقف أم لا. وحتى تتمكّن من الإقناع بفاعلية» عليك تعليق عمل نماذجك ومعتقداتك 
فترة طويلة بما يكفي لتختبرهاء فترى إذا ما كانت تنطبق على هذا الموقف الذي تتعرّض 
إلية حاليًا ملف 7 

أحد التحديات الأخرى التى تواجه معتقداتنا ونماذجنا العقلية التى نتبناها عن 
العاله هي أكها كلل موحوةة حص عض ودود أذلة معاد اننا شيل إل ععا فل ال 
يتماشى مع تفسيرنا. 

إذا كنتَ تأمل في الإقناع بفاعلية» فعليك أولا اختبار المعتقدات التي يؤمن الناس 
بصحتها وتتوافق مع وضعكء وتجعلهم يتأكدون مرة أخرى من صحة هذه المعتقدات. 
بمجرد إعادة التأكد من المعتقدات: تكون قد بدأت في نقل الذين تحاول إقناعهم إلى مكان 
يمكنك فيه إعادة تشكيل معتقداتهم لتشمل رؤيتك. 

يجب أن تظل أيضًا مَرِنًا في معتقداتك» وتعمل بانتظام على اختبار أنماطك الفكرية 
عكنها تتملق بأخواع معيكة من الأقراد: أن العتقذات: إذل كنم راهنااى هبي هادولا بد أن 
تشجع الناس على اختبار معتقداتهم؛ وتقدَّم لهم أفكارًا جديدة وأدلةٌ داعمةٌ تريد منهم 
التفكير فيها. 
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الأمر المثير للاهتمام فيما يتعلّق بالمعتقدات هو أنها يمكن أن تتغير ببطء أو بسرعة 
فائقة» بناءً على الموقف وحالة الشخص الذي تحاول تغيير معتقداته. عندما يصاب 
الناس بدرجة كافية من الإحباط أو الضغط بشأن مشكلة أو حدث معينء تكون لديهم 
رغبة شديدة في التعلق بحلء أي حلء ويجدون متنفسًا كبيرًا في العثور على هذا الحل. 
ويسمح لهم هذا المتنفس - هذا الإنجاز - بتشكيل معتقد على الفور. وهذه إحدى 
تقنيات التحويل الرئيسية التي يستخدمها مَن يجتذبون الناس لإحدى العقائدء وستنجح 
أوَك] موك عنما قدا مزانية:المجالاكى انق يشم فيا الشخص الذى قرين الفا غير فيه 
باحناظ: بالنا دإ معان عمف الزقية بق المكزية أن لكلكمن م امشكلة معيية الغارى 
بتغيير معتقداتهم بسهولة (وسرعة) أكبر. 

في كثير من الأحيان» عندما نشرع في الإقناع» نريد تغيير المعتقد الموجود لدى 
الشخص الآخر ليصبح مثل المعتقد الذي نتبناه. نادرًا ما يكون من الضروري أن تدفع 
الناس إلى الاعتقاد تمامًا في وجهة نظرككء أو تغيير موقفهم بالكامل حتى تحملهم على 
اتخاذ الإجراء الذي تريده. 

أحيانًا مجرد حمل الناس على تعليق الإيمان بمعتقداتهم يتيح لك الفرصة التي 
تحتاج إليها من أجل تقديم فكرة جديدة» وأحيانًا لا يكون عليك سوى طرح سوالٍ حول 
المعتقد الحالي. ففى النهاية» يتمثّل هدفك كمحترف للإقناع في خلق معتقدٍ جديده وحمل 
الخد قل سو ج343 عبد التطاليةة لط ررق ع لوم ارخا يكقيل كدق له 

إن أصعب معتقدات يمكن تغييرها هى تلك التى تعتمد اعتمادًا كبيرًا على الإيمان 
أو تقصئ الأذلةولهذ|:الشدي والضيط بتكو العتقدات النمدنة مكح معنقد ات يكن 
تغييرها؛ فإذا أردتَ تحويل كاثوليكي إلى المورمونية» فإن مهمتك تكون بالغة الصعوية 
على الرغم من أن المعتقدين كليهما - ظاهريًا - يقومان على أساس واحد. ليس عليك 
أن تغير معتقدًا كبيرّاء بل أنت بحاجة إلى تغيير كثير من المعتقدات الأقل أهمية تغييرا 
خذر كاين أجل كمل: النامن عل الكل لكر هه المشياوك والتحذق الجن الذف 
يواجهك مع مثل هذا النوع من المعتقدات: هى أنها عادةٌ ما تَقيّم على نحو مطلق. 
(كأن تعتقد أن المورمونية عقيدة؛ بينما الكاثوليكية ليست كذلكء أى العكسء بناءً على 
معتقدافك.) 

إن قضية المعتقدات هي إحدى القضايا التي يعاني منها المعلنون كل يوم. فكيف 
أقنعك بترك علامة تجارية بعينها وكل ما تعنيه لك بعد ٠١‏ سنة من استخدامها؛ من 
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أجل علامة تجارية أخرى تجربتك معها محدودة؟ اتضح أن الإجابة عن هذا السؤال 
ليست بالصعوية التي قد تظنهاء لكنها نادرًا ما تُطبَّق كما ينبغي. 

ثمة علاقة وثيقة بين المعتقدات» والذاكرة» والتكرار» ومصداقية الشخص الذي 
يوصل الرسالة الجديدة. فإذا أخبرتك أن ثمة عملية تتكوّن من ثلاث خطوات لتغيير 
المعتقدات, فإنه يوجد احتمال كبير أن تتقيّل هذا على أنه حقيقة لأننى خبير في الإقناع. 
و]ذ سبحت القكرة تفده تطوع فى نقرة محاقة إغلانزة اتخطفة: فاقها تدا ف التحول 
لحقيقة ومعتقد تؤمن بهما. وعندما تبدأ في إخبار الآخرين عن هذه العملية» فإنك تصدّق 
غلق هذة الفكرة وهذا 'المعفقذة فزترفكن عل :ذلك تحول فكرة: وحون عملية من خلحث 
خطوات لتغيير المعتقدات إلى معتقد مُعترف به على نطاق واسع. أو إلى معلومة عامة. 
يوجد عدد كبير من مثل هذا النوع من المعتقدات الشائعة التى نتبناها جميعًاء والتى 
اتضح أنها ليست صحيحة على الإطلاق؛ على سبيل المثال: هل سمعتٌ من قبل أنك تفقد 
٠‏ في الماكئة من حرارة جسمك عبر رأسك؟ إذا كان هذا صحيحًاء فلن توجد حاجة إلا 
إلى أخف الملابس في أكثر أوقات البرد القارص في الشتاء ما دمت ترتدي قبعة! لكن الآن 
ما دمت قد شكّكت في صحة المعتقدء فإن عليك أن تفكّر فيه. فإذا اقترحث مثلّا عليك 
أن تُجِرِي اختبارًا بأن ترتدي ثوب سباحة لا يغطي الجسم بأكمله وتقف به في ظروف 
بتاك نمك انقو لدع سافة له ترقوق دمع هذا إلقبحة صنوفية طويلة؛ فإنك سترى 
المشكلة في هذا المعتقد من فورك» وستغيّره على الأرجح. 

في الحقيقة لقد قدّمتُ لك للتقٌ عمليةٌ صنع المعتقد وعمليةٌ تغييره لكن دَغني أحلّل 
الأمر تحليلًا أكثر خطّية حتى تتمكن من معرفة كيف يمكنك صنع المعتقدات وتغييرها 


)١(‏ الخطوات السبع لتشكيل المعتقدات وتغييرها 


لكي تشكل معتقدًا جديدًا عليك عرض المادة بأسلوب جدير بالثقة. وأفضل وسيلة لعرض 
المادة هي أن تعرضها من وجهة نظر خبير. نحن مَلرّمون في مجتمعنا بعدم مجادلة 
الخبراء. فنحن نستمع لما يقولونه ونتقيّل آراءهم لأنهم يتمتعون بمعرفة متخصصة 
نفتقر إليها. وقد عرضث كيفية اكتساب لقب خبير في الفصل السادس الذي يتناول 
الكبرة لحن لذن من الهم أن شارك لقا أنه بحن عليك أن تركف اانه يكقة بوايهان 


الإقناع 


ومصداقية» سواء أكنتَ خبيرًا أم لا. في الواقع» من الصعب بعض الشيء أن يجادلك أحد 
في كونك خبيرٌ العالّم الأول في آرائك الخاصة. 


)١(‏ استنيط أى حدّبٍ المعتقد الحالي الراسخ لدى شخص ما حول الفكرة التي 
تفوكنها: إذا كنت فرعة سعادة ومكتت عر دن يعر فتك والمتفد. لراش هذا ونا فى 
أبحاثك الحالية. فإذا كنت تبيع وجهًا لوجه. يمكنك فقط أن تطرح سوالًا: «ما الذي 
يهمك في «س»؟» فالناس يميلون إلى التعبير عن معتقداتهم بشأن شيءٍ بعينه عند طرح 
هذا السؤال عليهم: لكن إذا لم تكن متأكدًا من سبب أهمية هذا الأمر» يمكنك طرح 
السؤال الاستيضاحى: «ما سيب أهمية هذا الأمر لك؟» 

(؟) حَدّدُ مواضعٌَ الإحباظ أو اللبس المحديطة بالموضوع. 

(؟) اعرض الفكرة الجديدة أو النتيجة التي تريد من جمهورك إدراكها بثقة وبراعة: 
وادعمها بأدلة موثوقة على صحتها. وإذا كنت تحاول تغيير معتقد راسخ بشدة, فريما 
تحتاج إلى عرض أدلتك عدة مرات وعبر عدد من المصادر الموثوق بها. عند تغيير 
المعتقدات» من المهم لكي تدفع الناس إلى الوعي بالفكرة الجديدة أن توجد أدلة مستقلة 
كافية يستطيعون الاطّلاع عليها وحدهم. ونظرًا لأنهم قد أصبحوا الآن على وني تام 
بالفكر» اتصردم. فاكيه: ممخمةؤن “مل القون. إل الأذلة المنحيمة هينما ير ونهاء 
فيضنيجون عل العو سركي لكل وكاتم الحقوقا من بخولهم مع ذل عليه اللجاراسن 
هنا للغاية؛ إذا كان موقفك أو منتّجك أو خدمتك مثيرًا للجدل أو سلييًا من ناحية أو 
أخرىء فإن جمهورك سيّعي هذه الوقائع أيضًاء وسيصبح من الأسهل عليه الاحتفاظ 

محعتقداكه السالية بدك من اسحدواق الوقكت شن السقيقة عما هى: 

3 6) إذااكان جمفورك مزال يعات من شك ل مقي ممدهة قن فالقلك ميم 
التصرف «كما لو أنهم» يؤمنون بشيء معين للحظة فقطء واسألهم عما سيفعلونه على 
نحى مختلف وكيف سيفعلونه؛ فسيجبرهم تصرّفهم «كما لى أنهم» يؤمنون بالشيء 
على تقيّل المعتقد - على الأقل مؤقنًا - على أنه ما يعتقدونه؛ ويمجرد أن يفعلوا هذاء 
يصبحون في سبيلهم لإقناع أنفسهم. 

(5) أكُدْ على فكرتك مرارًا وتكرارًاء وقدَّمْ لهم مواقف تكون الفكرةٌ فيها دقيقةً 
وطكحدحة 

(1) قدّمْ لهم دليلًاء واجعلهم يجرّبون منتجّك أى خدمتكء أو أرهم أدلةٌ على تعرُض 
آخَرين لمثل هذه التجربة وقد غّروا مُعتقدهم. 
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(10) عندما يشكّل الناس مُعتقدًا جديدًا أى يغيّرون معتقدهم, كافتّهم على هذا السلوك؛ 
واجعلهم جزءًا من مجموعة حصرية مثل مجموعة النخبة» أى جزءًا من ناب يقتصر على 
الأعضاء فحسبء أو حزءًا من مجموعة الأعضاء المفضلين. تابعٌ معهم دومًا من أجل 
الجقانه عل قا المعكقد, ا 


بمجرد أن تنجح في تغيير معتقد أى تشكيل واحدٍ جديد لدى أحدهم: يصبح إقناع 
هذا الشخص ف المستقبل أسهلَ كثيرًا؛ لأنك قد أفدته وهى يثق بكء وقد شكَّلتَ لديه 
الآن معتقدًا آخّر ... وهى وجود علاقة بينكما وقواسم مشتركة» وكلاكما تؤمنان بالشيء 

تذكّزْ أننا جميعًا لدينا رغبةٌ في الإيمان بأفكار ومبادئ أسمى أو أفضل بطريقة ما. 
ونكون في أتمٌ استعدابي لتصديق هذه الأفكار وتشكيل معتقدات جديدة عند وجود حاجة 
معينة أى شك معين في أذهاننا. ومن خلال فهم مدى أهمية المعتقدات, وكَمَّ القرارات 
المرتبطة بهذه المعتقدات التي تكون عاطفيةٌ للغاية أكثر من كونها منطقيةٌ يمكننا 
زيادة نجاحنا في خلق بيئة إقناعية. 


ملخص الفصل 
٠‏ ترتبط المعتقدات كثيرًا بالمواقف الراسخة لدينا ونحن ندافع عن معتقداتنا بكل 
ما أوتينا من قوة. يسمح لك فَهُمْ معتقدات الأشخاص الذين تحاول إقناعهم 
بالتركيز على استخدام معتقداتهم الحالية كأساس لعملكء بدلا من محاولة 
تغييرها أو تشكيل اعتقابٍ جديد. 
يغيّر الناس معتقداتهم على الأرجح عندما يبحثون عن حل لإحدى المشكلات 
التى كثيرًا ما سبّبت لهم توترًا أى قلقًا أ ارتباكًا؛ فيتيح لهم التنفيش العاطفي 
تكوينَ معتقدات جديدة بسرعة. ١‏ 
٠‏ يجب أن تعرض أفكارّك الجديدة بإيمان ومصداقية» حتى تستطيع خَلَّقٌ بيئة 
يمكن تقيّلُ الأفكار الجديدة فيها. 
٠‏ يريد كل فرد الإيمان بشيء ماء ووظيفتك كمتخصّص في الإقناع أن تعرض 
الفكرة التى يمكن للذين تحاول إقناعهم تصديقها واعتناقها. 
تكن الاشتهامى اننففد اذا لتدهرة معتهداديع آى أضاطي القعرية كانها كرون 
أفضل المؤهلين لإقناع الآخرين. 
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الإقناع 
أسئلة النجاح 


« ما المعتقدات التي أعتنقها حالياه والتي ربما تتسبّب في عرقلة تقدَّمي؟ 

ما الواقعة الت منعتى فيها اختلافٌ في المعتقدات من التمكن من إقتاع التخض 
الآخّر؟ , 

« ما المعتقدات المشتركة بالفعل بيني وبين الذين يجب عل إقناعهم؟ 

« ما الفكرة أو المفهوم الذي يمكنني تقديمه ويمكن أن أقنعهم الإيمان به؟ 

٠‏ من الذين أعرفهم أو أعمل معهم حاليّاه وأحتاج إلى تغيير معتقداتهم من أجل 
توطيد علاقتنا؟ 

« ما الأدلة التي بإمكاني تقديمها من أجل تدعيم المعتقد الجديد الذي أقدّمه؟ 
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الفصل الثامن 


الألفة 


الألفة هي أضل أقرب الضداقات: وأشد الات الكزاهية: 
أنطوان ريفارول 


إن الحقيقة البسيطة عن الألفة فيما يتعلق بالإقناع هي: كلما زادت الألفة بيننا وبين 
الناس أو الأماكن أو الأحداث أو المنتجات أو الخدمات أو المواقفء زاد احتمال أن نراهم 
عبر نمط عقلي يكون إما جيدًا وإما سيئًا مباشرة» بناءً على خبراتنا السابقة. 

من أجل النجاح في الإقناع» عليك أن تحدد الشيء المألوف للشخص أو المجموعة 
التى تريد تغيير رأيها. ما الأساس المشترك القائكم بينكما؟ ما الخبرات المشتركة الموجودة 
بالفحل كقافدة يتدركةة اراي محدوفات أن منطنات يتمق ؟ من الذى يكزمرته أن 
ينفرون منه بوجه عام؟ ومن الذي يحبونه؟ وما الخبرة التي يريدون جميعًا الحصول 
عليها؟ عن طريق فهم الأشياء المألوفة تستطيع الانضمام إليهم في القاعدة المشتركة من 
الخيرات أو الرغبات المشتركة. 

عندما نفتح حوارًا في مجالٍ ذي أرضية مشتركة؛ بل ذي موقع فعلي مشترك» نجبر 
النامن على البدء في النظن إل الموقف من منظون مألوف؛ فحن نضعهم عاطفيًا في مكان 
مكفيرون فيه مشاغ ةق وأفكا زا قزيمة .اق محال المبيعات مكل هذا فى مفهوع الآلم والثمة؛ 
فكرة ابتعاد الناس عن الألم إزاء المتعة. يمكننا الاعتماد إما على المخططات الإيجابية وإما 
على المخططات السلبية» بناءً على الاتجاه الذي نريد التحرك فيه. 

منذ عدة سنواتء كنت أعمل مع عميلٍ مهم للغاية أثناء عملية إطلاق نظام جديد 
لماكينات تسجيل المدفوعات النقدية. كان عمله موسميًا للغاية؛ إن كان أكثر من 5١0‏ في 


الإقناع 


الماكة من حجم مبيعاته السنوية يحدث في فترة مبيعاتٍ مدتها 55 يومًا. وكان أحد 
التحديات التي واجِهَّنّْنا آنذاك هو تركيب المنتج بالنحو الملائم في أكشاك المركز التجاري؛ 
لآنها عادةً لا يتونٌ تركيبها موظفون فنيون مدرّيون» وهى ما كان ينتج عنه عددٌ مرتفع 
من اتصالات الدعم لطاقم الدعم الداخلي لدى هذا العميل. ويصرف النظر عن موضع 
الخطأء عندما كان فريق الدعم الداخلي يتلقّى عددًا مرتفمًا من الاتصالات: كان العميل 
يميل إلى إلقاء اللوم على البائع» وهى ما حدث بالضبط. 

كنت أعرف أنني لكي أتمكن من الإبقاء على استمرار المشروع ومنع المشكلة من 
الخروج عن السيطرة؛ يجب علي أن ن أقنع مدين كفم تكتولوت ا الملومات والدعم بتحمّل 
المستولية والتوصّل إلى طريقة أكثر فاعليةٌ لتركيب الوحدات. قوبلت محاولاتي الأولى 
بالرفض؛ وبعد الحديث معه لفترةء اكتشفتٌ أن لدينا نحن الاثنين تجريةً مشتركة, 
وهي القمك 3 القدمة السكرية. وسمرة اكقفناق لهذا الامو يدت اعنم كن مهارينا 
المشدركة مم التعان على المهام المستحيلة باستخدام معداتٍ دون المستوى» وأشخاص 
لا يعرفون طريقة استخدامها في إطار تجريتنا المشتركة مع الخدمة العسكرية؛ فدفعته 
إلى الانخراط في السرد على مسامعي أسواً تجربة منَّ بها في الجيشء؛ وكيف أمكنه حلها. 
وبعدما بات مشحونًا تمامًا بالمشاعر إزاء هذه التجرية؛ عُدْتٌ معه مرةً أخرى إلى القضية 
موضع الاهتمام؛ وهي تركيب هذه الوحدات على نحو صحيح. لقد حولت تقريبًا عمليةٌ 
تفكيره على الفور من فكرة أن «أحدنا يفوز والآكّر يخسر». إلى فكرة «أننا في هذا الأمر 
معّاء فكيف نجعله ينجح؟» في غضون عشر دقائق كان قد توصّل إلى حلّ (مع بعض 
الإرشاد البسيط) لجعل هذه العملية تنجح. وفي نهاية حديثنا قال لي: «أَتَعْلّم لا بد 
لهؤلاء الموظفين أن يصيجوا مندعين 'تمامًا كما كنا من قيلٌ؛ :فلا بد لهم أن يدركوا 
أنهم يتقاضّؤن أجرًا نظير حلهم للمشاكل. سأعمل على تحقيق هذا على الفور.» وكانت 
النتيجة تحقيق موسم ناجح للغاية, وإقامة علاقة مع مورّد ماكينات السسميل التتوقات 
الكقذية العميل» لا 'تزال مستهرة إل«يومنا هذا 

سوف يساعدك العثور على أساس مألوف في عملية الإقناع» كما أوضحث لك للتوٌ. 
فمن الأسهل إقناع شخص أوجدتٌ بينك وبينه نوكًا من الألفة» وأصبحَت بينك وبينه 
علاقة, أكثر من إقناع شخص قابلتّه للتقٌ. لكن احذزء فمن السهل للغاية أيضًا أن يُقنِعك 
هذا الشتكدن: إذا اعردن عن هدع التراهم ىهو قفار لعن كليك: الخنا فلج 


الأثفة 
العمل كلق متترفة الاشخاص الذين كاذل ]قناعي ؛ فكلنا افتروت حدر عدي 
كان هذا أفضل. تعرّف على ما يحبونه وما يكرهونه؛ وافهمْ خططهم في أثناء حديثهم 
عن المبيعات والإقناع ومنتجهم وعملك وأي شيء قد يعطيك ميزةً فيما بعدٌُ. تأكّدْ من فهم 
ليع ومقباكظهم التى بريدون هلها 
من المفيد أيضًا أن تدعهم يتعرفون عليك بعض الشيء. يجب دومًا أن تكون معرفتك 
بِمَن تقنعهم أفضل من معرفتهم بك؛ فيجب أن يتعرفوا على شخصيتك العامة وعلى 
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سمعتك ويعرفوا القليل عنك أنت شخصيًاء حتى يشعروا بأن علاقتهم بك مميزة» لكن 


لا نُعْطِ أحدهم أبدَا معلومات تكفي لتكونا سواءً في معرفة أحدكما بالآخر. يجب أن 


تحافظ على وجود مسافة بسيطة وأنت تخلق شعورًا بالألفة حتى تحقق النجاح. في 
استطلاع للرأي أجرّتّه صحيفة نيويورك تايمز/ محطة سي بي إس نيوز في عام 211515 


واعهة 


قال الخاضعون له إنهم يتوقعون من 45 في المائة من الذين يعرفونهم معرفةٌ شخصيةً 

يُظهر استطلاع الرأي هذا مدى أهمية معرفة الناس وأن تدعهم يأنسون إليك. ومن 
المثير للاهتمام: أنه كلما زاد ما تعرفه عن الناس» بصرف النظر عن مقدار ما يعرفوته 
هم عنكء زاد شعورهم بالألفة معك. اقض وقنًَا في معرفة الأشخاص الذين تريد إقناعهم. 
إذا لم تتمكّن من التعرّف عليهم شخصيًا بأقل درجة من المعرفة» فحاولٍ التعرّفَ عليهم 
قدر المستطاع بطريقة غير رسمية» من خلال إجراء بحث عنهم قبل أن تلتقي بهم؛ حتى 
تستطيع طرحَ أسئلة مدروسة جيدًا تجذب اهتمامهم بسرعة. 

نحن كبشر نحب أن نسمع أشياء عن أنفسناء ونحب أن نعرف أن الآخرين يعرفون 
أشياء عذًا. عندما تُحِرِي بحثك على موقع جوجل قبل اللقاء. يمكنك العثور على كم كبير 
من المواضع التي يشار فيها إلى الأشخاص, والتي ريما لا يعلمون شيئًا عن وجودها. 
توجد حاليًا في جوجل أداة جديدة تُسمّى «إجابات جوجل»»؛ تُجري أيٍّ بحث بدلا عنك 
مقايل :وينوم :قينا م ذولان واحذ إل + دولار: فعذدما كنت أحري ابهاقي التملقة 
بهذا الكتابء عثرث على كثير من المصادر القيّمة بأقل من © دولارات.» وحصلت فعليًا 
على إجابات شديدة التفصيل. بالطبع؛ إذا لم تكن تريد أداء العمل كله بنفسكء يمكن 
لأمناء المكتبات البحثية أداء معظم العمل نيابةً عنك دون مقابل أيضًا. في النهاية» نظرًا 
لعدم وجود مصادر للمعلومات أفضل من الأشخاص ال مقربين من الشخص الذي تريد 


الإقناع 


إقناعه, 0 شبكةٌ علاقاتك لتحديد المعارف المشتركة؛ واجمع أكبرَ قدر مستطاع من 
المعلومات مسيقا 

بمجرد أن تجمع المعلومات» استخدِمّها. وجَّه الحوارٌ في الاتجاه الذي يستحضر 
ذَكْرَ معلومات مهمة من التي جمعتها. استخدِم هذه المعلومات في عرض مدى معرفتك 
بالشخص أو وظيفته فقط بهدف طرح مزيدٍ من الأسئلة التفصيلية» التي تتيح لك خلق 
مناخ من الألفة وجمع مزيدٍ من المعلومات بنفسك. شارك قليلًاا من معلوماتك الشخصية 
فقن اأتحائكة ورن: لحل ديزن مضو الجز ا( مكلت مع العرقة الستكة أو ادق 
المشتركين أو الخبرة المشتركة من أجل خلق الشعور بكونك شخصًا مألوفًا. عقب الحوار 
تكون المتابعةٌ طريقةٌ رائعة لترسيخ هذا الشعور بالألفة؛ فاحرص على إرسال رسالة 
قصيرةء أو إجراء مكالمة هاتفية. 


)١(‏ تطبيق الألفة 
من الأشياء التي أفعلها دومًا في المعارض التجارية» مثلًاء أن أكتب شيفًا واحدًا على الأقل 
أدركتّه عن الشخصء على ظهر بطاقة عمله التي أحصل عليها. ثم؛ عندما أكون في المطار 
في انتظار ذهابي إلى الموقع التاليء أرتّبٍ هذه البطاقات من الأهم إلى الأقل أهميةٌ. يتلقّى 
الأشخاص الأكثر أهميةٌ اتصالًاً هاتفيًا منى من المطارء وأقول له شيئًا من قبيل: «دان» 
معك ديف لاكاني من شركة بولد أبروتش. لقد كنت أفكّرء وأنا 0 
في حديثنا عن أخوية شراينرز. بندواان عددناريكل أكشن وأكدر: لذا من الرائكع أن يقابل 
المرء عضوًا جديدًا. شكرًا لقضائك معي د مر الل 
يكون المعرض قد سار معك على نحو ممتازء وأتطَّلَع إلى الحديث معك الأسبوع القادم 
لأتابع معك حديثنا. أتعلم, لديّ فضول بشأن شيء واحد فقط؛ وهو معرفة هل سبق 
لك أن زرتَ مستشفى شراينرز للأطفال في مدينة سولت ليك سيتي؟ لديّ فضول أيضًا 
لأغرف مزيدًا عن تجاربك مع الأخوية: أتمثى لك يومًا راتعٌاء وإذا أردتَ الوصول إليّ قبل 
الأسبوع القادم فهذا هو رقم هاتفيء وسأكون سعيدًا للغاية بتلقي اتصالك.» 

إن هذه المكالمة التليفونية البسيطة التي تدعم خلفيتنا المشتركة قد أدَّت إلى كثير 
من العلاقات الرائعة» بالنسبة إليّ كانت مربحة على الصعيدين المهني والشخصي. فأنا 
أستطيع العثور على شيء مشترك بيني وبين أي شخص تقريبًا؛ قد يكون فريقا رياضيًا 
يشجعه كلاناء أو صلة بالخدمة العسكرية. أو علاقة بإحدى الجمعيات الأخوية. أو 


١٠١ 


الألفة 


النشأة في منطقة معينة من الدولة أو العالم أى الحياة فيهاء أى مجرد أن كلينا لديه 
بنات. 

يمكننا العثور على القواسم المشتركة والألفة في أي شيء تقريبًا؛ فعندما أرى مقر 
شركة شخص,ء أتساءل ما إذا كان في الآصل من هذه المدينة. أحيانًا تكون الإجابة 
بالإيجاب: لكنها كثيرًا ما تكون بالنفيء ومع الإجابة بالنفي يأتي شرح كيفية وصوله 
من مكان نشأته أيَّا كان إلى هذا المكان المقيم فيه حاليًا؛ فيمدك هذا السؤال البسيط 
بقدر كبير من المعلومات التي يمكنك دَمُْجِها معًا من أجل العثور على خلفية مشتركة, 
تستطيع استخدامها في خلق الألفة. والألفة طريقة أخرى لاستعارة المصداقية والسلطة 
من شخص أو موقف أو مؤسسة أى حدثء من أجل تعزيز موقفك. 

عندما تكون بصدد إقناع مجموعات ولا يتوافر لديك وقتّ كافٍ لخلق مستويات 
مرتفعة من الألفة» استفدْ من الخبرات المشتركة بينكم جميعًا؛ فقد منّ كل شخص فعليًا 
يجلس أمامك بتجربة حضور اجتماعات مملة» أو الاستماع إلى متحدثين يتكلمون بنمط 
رتيب. تحدَّتْ عن هذه التجرية» وما الذي ستفعله حتى تجعل تجريتك مختلفة. قدَّمْ لهم 
علامات ملموسة. سيتمكنون من التوحد مع الأشياء التى تجعل الاجتماعات صعبة؛ مثل 
الكرسي غير المريح» أو الشخص ذي الشعر الضخم الذى يسحت هدي الزؤية: :يكن ذلك 
انتقل بهم إلى خلفية مألوفة أخرى عن طريق إخبارهم بالطريقة التي ستجعل بها هذه 
التجربةٌ مختلفة هذه المرة. اصنعٌ تجربةً مشتركة جديدة تكون أنت رائدها. 

أي كان مَن تحاول إقناعه أى كيف تفعل ذلكء اقض الآن بعض الوقت في دراسة 
علاقائللة. م132 أي هذه سويصفين دو دفي يتوق أعلن مق الألقة. توابدأ و العيل: 
فكل مجهود تبذله في خلق بيئة أكثر ألفةٌ وتحقيق مستوّى من الراحة والود سيعود 
عليك بعشرة أمثال ما يذلتّه. 


ملخص الفصل 
٠‏ الألفة تؤْدّي إلى الثقة. 
٠.‏ اعمل دومًا على معرفة شيء عن كل شخص تريد إقناعه. في هذه الحالة» من 
الأفضل تلقي «المعلومات» من إعطائها؛ فيكون الشخص الذي لديه أكبر قدر 
من الكلوينات عن الآكن هو الشخصضن الأدفن خط قي لغية الإقناء: 


١٠١ 


الإقناع 


٠‏ حاولٌ نقلٌ كل المحادثات الإقناعية التى تخوضها من أحد القواسم المشتركة إلى 
خيرة مشتركة جديدة تصنعونها معًا. 


أسئلة النجاح 


« في أي نوع من العلاقات يجب علي زيادة الألفة؟ 

ما الأسئلة التي يمكنني طرحها لمساعدتي في العثور على خلفية مشتركة بسرعة 

أكبر وفي خَلّق شعور بالألفة؟ 

٠‏ ما هي أكثر خبرة مشتركة لديّ يمكنني استخدامها في خلق الألفة سريعًا؟ 

« ما هي المشكلات الشائعة التي يواجهها كل إنسان يحتاج إلى منتجاتي أو 
خدماتى؟ 


٠‏ مَن هم المعارف المشتركون بيني وبين شخص أريد التأثير فيه بعمق اليوم» 
والذين يمكنني اللجوء إليهم من أجل الحصول على رؤية مُلِمَّة بهذا الإنسان 
الذى أحاول إقناعه؟ 


الفصل التاسع 


التفرد والإتاحة 


أن يصبح المرء واحدًا ضمن الأغلبية ليس بالأمر الجدير بوقت الأذكياء؛ فثمة 
ما يكفى من أناس يفعلون ذلك بالفعل ... 


جودفري هارولد هاردي 


)١(‏ التفرٌد 


يرغب كل فرد في أن يصبح متميرًا؛ فنحن لا نريد أن نتميّز فقط كأفرادء بل نريد أيضًا 
أن نتميّز من حيث المجموعات التي ننتمي إليهاء والسيارات التي نقودهاء والملابس التي 
ترجزيهاء وككر ها عا خ وسيكظل- اردياذ مورسة مرموقة أن الاتفاك لقان تقتصر 
عضويته على النخبة؛ مفتاحًا يفتح كثيرًا من الأبواب أمام مَن ينتمون إلى هذه الأماكن. 
وفي الحكومة والأمن القومي» يتميز أعضاء جمعية سكال آند كروسبونز في جامعة ييل. 
كما أن كثيرًا من رجال الأعمال والسياسيين الناجحين ماسونيون. 

ليست فكرة الاختلاف (على الرغم من أن هذا جزءٌ مهم بالتأكيد) وحدها هى ما 
يجعل الناس ينشدون التفرد؛ فتوجد أيضًا الرغبة في القدرة على الوصول إلى آخرين 
مثلك. فعندما تنتمي إلى مجموعات متميزة» تجد في كل مكان تذهب إليه صديقًا أى على 
الأقل شخصًا بينك وبينه شيء مشتركء, حتى إذا لم تتمكّن من العثور على شخصٍ ينتمي 
إلى مجموعتك, يمكنك العثور على أشخاص يريدون الانتماء إليها. ْ 

نظرًا لأن الرغبة في التفرد مُلِحَّة إلى هذه الدرجة» يجب أن تكون لدى كل إنسان 
«دائرة داخلية»» والدائرة الداخلية هي مجموعة من الأشخاص الذين لديهم قدرة خاصة 
على الوصول إليكء أو إلى معرفة أواخد إلى منتجاتٍ وخدماتٍ لا توجد لدى أي شخص 


الإقناع 


آخّر. توجد لدى كثير من الشركات والمؤسسات غير الربحية على حدّ سواء مجالسٌ إدارة 
محترفة أو تطوعية 211 في إدارة مؤسساتهم. هذا وَيّعَدٌ العمل في مجالس الإدارة 
خطوةً مؤثرة للغاية ومتميزة لأي متخصّص ف الإقناع؛ فعندما يرى أقرانك ومن تريد 
التأثير فيهم أنك أحد أعضاء مجلس الإدارة» ترتفع مكانتك في أعينهم في كثير من الأحيان. 
كذلك يعطيك وجودك ضمن أعضاء مجلس إدارة مستوّى آخر من الوصول الحصري» 
ليس فقط إلى التنفيذيين في الشركة وغيرهم من أعضاء مجلس الإدارة» وإنما إلى أعضاء 
مجالس الإدارة الأخرى. إن العمل في وظيفة متفردة وسيلةٌ أخرى لتعزيز شخصيتك 
العامة» بالإضافة إلى أنه يعطيك في الوقت نفسه ميزةً وصولٍ إضافية. 

توجد فائدة أخرى لمجالس الإدارة؛ فهي تتيح لك قرضة لتكوين مجموعة حصرية 
من المستشارين الذين تريد التمدّن من الوصول إليهم سريعًا. إن مجموعات العقل المدبّر, 
التي روَّج لها نابليون هيل في كتابه الشهير «فكّرْ تصبح غنيّاه (فاوسيتء نيويورك؛ 
69 هي مجموعات حصرية للغاية من المستحيل تقرييًا الانضمام لكثير منها. 

تسكفل الوؤسمات بغي الريحية هذا القفزى ,طوال الوقت من أجل سمع مذي هق 
المال. قد تظهر أسماء المتبرعين بالمال في الصحفء لكن يحصل المتبرعون بمبالغ أكبر على 
تقدير خاصء فربما يصبحون أعضاءً فضيَّين ويُشار إليهم في الصحف على هذا النحو. 
أما المتبرعون على أعلى مستوّى؛ فقد يُشار إليهم في قسم منفصل لشكرهم وتُقدَّم إليهم 
لوحات تذكارية وجوائز نظير سخائهم. وبالطبع؛ السبيلٌ الوحيد للانضمام إليهم هو 
تقديم تبرّعات على المستوى نفسه. 

إن لدي اليومٌ دائرةً داخلية تتكوّن من بعض أفضل المستشارين في العالم؛ ستتعرّف 
بالتأكيد على أسماء هؤلاء وستحب الاتصال بهم: والطريقة الوحيدة على الإطلاق التي 
يمكلك مخ كلالها :الالتقاء. بوؤلاء هى أذاتها الطريقة الدى تمتها أناء عن طريق تجعل 
شخصٍ ما يزكٌّيني كإضافة مهمة للمجموعة, ثم يعطيني فرصةٌ لإثبات أهميتي. 

توجد لديّ أيضًا دائرة داخلية من العملاء يتمتّعون بإمكانية الوصول الحصري 
لبعض من أكثر المواد التى أحتفظ بها بعناية فائقة, أتصل بهم بانتظام شخصيًاء وعادةً 
اتكة فده سراشرة لسناة! كنا كيل :| تتاشيي» لشثر نك د لضفت الذيق رادو أ 
يصبحوا حزءًا من هذه المجموعة لأنهم لم يكونوا مناسبين أخلاقيًا أو عاطفيًا أى مادياء 
أو لم تكن وجهة نظرهم مشابهةًٌ لوجهة نظري؛ فأنا لا أريد في هذه المجموعة سوى 
الأشخاص الأكثر ولاءً والأكثر حماسًا الذين يمكن تحصيل أعلى مستوى ربح منهم. 
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التفرّد والإتاحة 


لماذا؟ الإجابة بسيطة؛ فهذه المجموعة هي المكان الذي يحدث فيه تقدّم حقيقي؛ ففيها 
تَعقّد الصفقات وتُوضّع فيها استراتيجيات الإقناع الهادفة لتلبية حاجة خاصة: وتُختير. 

ينتمي بعض أشهر خبراء المبيعات والمفاوضين في العالم لهذه المجموعة؛ ويطالبون 
دنه التعليل مني الف دس زلهذاالم مو كط أعهاء هذ المسريعة الشاضة عن م ا 
شخص من جميع أنحاء العالم» ولا سبيل للتفكير في ضم أي شخص آخَّر لهذه المجموعة 
إلا بخروج أحد أفرادها أى موته حرفيًا. إلا أن هؤلاء الأشخاص الماكة مستولون عن ملايين 
الدولارات التي دُستثمّر في مجال التجارة كل عام. تخيّلْ ما سيحدث لك إذا أصبحتٌ 
تتمتّع بهذا المستوى من الوصول إلى بعض أعظم العقولء وبأن يكون اسمك ضمن أروع 
مجموعات المعارف في الولايات المتحدة في الوقت الحالي. ثق في كلامي عندما أقول لك إن 
الفرص تفوق كل تخيّل. 

هل لاحظتّ كم زادتٌ رغبتك في الانضمام وأنا أشرح لك هذه المجموعة؟ هل ترى 
كيف جعلك الفضول الذي صنعته تتساءل عمًا إذا كنت مؤهلًا لذلك أم لا؟ هل بدأتَ 
تتخيّل قليلًا ما يمكن أن يحدث لعملك إذا تمكّنت من الانضمام؟ سيجيب بعض الناس 
على هذه الأسئلة بالنفى ولا بِأسَ في ذلك؛ لأن هؤلاء الناس لن يكونوا مناسبين. فعندما 
تشع را عفر امريد أناقضه اليه شو امحاسن ناد ون الحاية وعادة لأاترينا 
الذين لا يرون فكرة التميّز جذابةٌ في المقام الأول. 

في مجال الإقناع يكون التميّز مهما لسبب آخَر؛ فالتفرّد يمكن التنبق به. يزيد 
احتمال اتَباع المنتمين للمجموعة لتصرّفات أفراد المجموعة أكثر من اتّباعهم تصرفات 
الأشخاص الموجودين خارجها؛ فمن المرجح أكثر أن يستجيب الأعضاء على نحو إيجابي 
للعروض الخاصة وطلبات المساعدة أو التقديم أو الإحالة. 

إن السؤال الذي يجب أن تطرحه على نفسك هو: «كيف يمكنني إنشاء مجموعة 
متفردة للذين أرغب في إقناعهم؟» تكون الإجابة لمعظم الناس مياه نسبيًا. فيمكنك 
البدء بتنظيم فاعلية تكون فرصة حضورها محدودة؛ قد تكون من أجل الكشف عن 
منتج جديد أو للإعلان عن تغيّر كبير في شركتك. كذلك يمكنك إنشاء مجلس إدارة وتدعو 
مَن تريد التأثير فيهم بشدة لأن يكونوا جزءًا منهء أى يمكنك تكوين مجموعة للعقول 
المدبّرة تكون عضويثّها شديدةً الحصرية. 


الإقناع 


توجد طرق كثيرة لخلق التفرّد لعملاتك. وإليك بعض الأفكار التى يمكنك البدء 


٠‏ شكُلٌ مجموعة خاصة يحصل أفرادها على معلومات شديدة الخصوصية أو 

عرو مص متتصرة لديم أو تُقدّم لهم قبل أي شخص آخَّر. 

شكن الحو 0 عضويتها محددة م ع ادكه ميزة الوصول 

ا ل من أي مكان يقيمون فيه, 
ويكون مقتصرًا على أذواقهم الخاصة؛ تضر ميركل مق كفمفية «القيحة الجدراة» 
و«مجموعة الأصدقاء» الخاصة بمجلة «فاست كمبانى» مثالين رائعين على هذا 
الأمر. فالسيدات من سن الخمسين عامًا (أو أصغر).ء اللاتى يُردَنَ الاحتفاء 
بحياتهن قبل سن الشيخوخة» يجتمعن معًا بصفة منتظمة (مرتديات قبعاتهن 
الحمراء) لاحتساء الشاي وتبادل أطراف الحديث. أما «مجموعة الأصدقاء» 
التابعة لمجلة «فاست كمباني»» فتتيح لقرّائها من ذوي العقول المتشابهة أن 
يلتقوا بصفة منتظمة للتواصل بعضهم مع بعض. وهاتان المجموعتان كلتاهما 
مقتصرتان على أشخاصٍ يريدون التمتع بهوية علنية متفردة على أمل الحصول 
على مكسب ما؛ وقد يكون المكسب الذي يحصلون عليه عاطفياء لكنه قد يكون 


2 


كذلك ماليًاء 
ضَعٌّ برنامجًًا يجب على الناس الذين يشتركون فيه أن ن يكونوا مَؤَهّلِين بنحو 
استثنائي لكي يشتركوا فيه أى يصبحوا جزءًا منه. 

اجعل مبيعات أو عروضًا معينة حِكْرًا على من أنفقوا مبالعً ضخمةٌ معك على 
مدار السنة الماضية. اجعلهم يعرفون أنك قد وضعتٌ برنامجًا خاصًا لمجموعة 
من الناس أمثالهم. وأخبرهم بما يعود عليهم نتيجةٌ لذلك. 

دوّنْ قائمةٌ بالذين يستطيعون الاتصال بك أيّا كانت الظروف ... ثم اجعلهم 
يعرفون أنهم مُدرَجون على هذه القائمة. 


2 


توجد صلة وثيقة بين التفرّد والهويّة؛ فعملاؤك أو الأشخاص الذين تود إقناعهم 


يريدون ن أن يتميّزوا بطريقة معينة؛ فهم يبذلون جهدًا كبيرًا فق أجل التاق .من سعرفة 
الماع 0 يمثلونه. وبمجرد مراقية سلوكهم وتحديد ما يرغبون أن يشتهروا به 


تصبح أكثرٌ قدرةً على الترويج لفرصتك الحصرية بطريقة تتوافق تمامًا مع رغباتهم. 
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التفرّد والإتاحة 


تذكّز وجود فرق بين التفرد والسرية؛ فلا يريد إلا عدد قليل للغاية من الناس أن 
يشتهروا بما يفعلون؛ أما الغالبية العظمى من الناسء» بصرف النظر عن مدى صِغّر 
حجم مجموعتهم أو مدى إيثار أهدافهم» فيريدون قدرًا من التقدير لانتمائهم لمجموعتك. 
فقد يرغبون في بعض الغموض حول عملهم وكيفية قيامهم به لكنهم يريدون من 
لدان ان رقيو ان» الاتكيجام لوس ذا :له معطو فرت عدن هذه الؤسينة سيكويق 
ضير القاية ): دوين الحم كقرينا ادرركون الانضه] + :محكوما ووود ون الممؤكتبانة: 
يتطلب فوا :فق الحهد ليضيخ المرء حو ةفق الأقن يأكملة: 


ف الإتاحة 


يدفع نقصٌ المعروضات الناسّ إلى اتخاذ إجراء ما؛ فكلّ عام تقريبًا في فترة الكريسماس 
توجد لعبةٌ معينة لا بد أن يحصل عليها الجميع ... وعندما يحين الوقت يعلمون أنها 
قد بيعت كلها. ومع هذا قد يُقدِم الناس على المغالاة من أجل الحصول على هذه اللعبة 
المرغوب فيها التى أصبحت غير متوافرة؛ فقد يدفعون ٠١‏ أضعاف وأحيانًا ٠٠١‏ ضعف 
السمن جود الحصيول علنها. ويتمس يكال لكر مل الخررةك له و ذنها اله جمركا 
- في المزاد؛ فتباع أشياء استخدمت لعدة مرات بنفس سعر مثيلاتها الحديثة أو بأعلى 
من سعرها؛ لأن شخصًا ما يخشى فقدان فرصة الحصول على المنتج (الصفقة الكبرى) 
الذي بريده. 

بالنسبة إلى ممارس الإقناع الماهرء يمكن أن تكون الإتاحةٌ أداة مهمةٌ للغاية في 
تشجيع العملاء المحتملين على اتخاذ إجراء على الفور. عليك استخدام الإتاحة بطريقتين؛ 
تتمذل الأؤن في الد من إتاحة المندي والكانية في “الحد من عدن اللاتاجات المتوافرة يسعن 
معين أو العدد المتاح» مع تقديم حوافز معينة من أجل الاستفادة من عرضك على الفور. 

يخدث آم مكين نهدا للتمتمام عكدما كيدا :فى" التحكم اق :توافرهاء فأدت تحقق أيضا 
التميّز؛ فإن الشخص الذي يحصل بالفعل على منتجك أو يحصل على منتجك بكل ما 
فيه من حوافز إضافية» يحصل على شيء لا يوجد لدى كثيرين. 

ثمة طريقة أخرى لزيادة الرغبة في المنتج عن طريق التحكّم في توافره, وهي وضْعٌ 
استراتيجية تسعير متغيّرة. فإذا اشتريتَ اليومّ فإن السعر سيكون 19 دولارًاء أما إذا 
انتظرت واشتريتٌ غدًا فإن السعر سيرتفع إلى ١1١6‏ دولارًاء وإذا انتظرتٌ إلى يوم الجمعة 


الإقناع 


فإن السعر سيصبح ١٠١‏ دولارًا. فمع كل يوم يمر يتزايد الضغط للشراء على الأشخاص 
الذين يتأخرون في اتخاذ القرار. 

في الواقع» في كل مرة أستخدم هذه الاستراتيجية يتصل بي الناس بعد اليوم الأخير 
ويقدّمون عذرًا ما لسبب عدم تمكُّنهم من الحصول على المنتج لكنهم يجب أن يحصلوا 
عليه بالسعر الأصلي. فهم يريدون المنتج لكنهم انتظروا وقتا طويلا للغاية. عادة لا 
أعطيه لهم بالسعر المنخفض؛ لأنني أريدهم أن يتخذوا قرارًا أسرع في المرة المقبلة عندما 
كد لهم العرض: إذا كان لديهم سببٌ منطقي لعدم تمكّنهم من الاستفادة من العرض, 
وتوجد لدي منتجات متبقية» فإنني قد أفكّر في إعطائها لهم بالسعر المنخفض. إن 
المشكلة في الحد من إتاحة المنتج. » ثم إعطائه بسعر منخفض لشخص لم يستفد من 
العرض في الوقت المناسب؛ هي أنك تعوّدهم على عدم الاستفادة منه؛ فهم يعلمون أن 
باستطاعتهم العودة والحصول على المنتج فيما بعد بالسعر نفسه. يرتكب كثيرٌ من 
المسوّقين على شبكة الإنترنت هذه الغلطة عندما يُعلِنون عن خصم. ثم يمدون هذا 
الخصم., ثم يقدّمون السلعة بالسعر الأقل لأمي شخص يطلبها. وهذه ببساطة وصفة 
لعدم حصولك أبدًا على هامش الربح الذي تريده. وللحصول على عملاء دون المستوى. 

الخصم هو فعليًا الحد من إتاحة سعرٍ ما؛ فيجب أن تحرص وأنت تقدّم خصمًا 
علو هدم تعوّد الناس على التفكير في أنه سيكون موجودًا طوال الوقت» وإلة حتفت هذة 
الطريقةٌ نتيجة عكسية. يفعل هذا الأمرّ أحدُ أكبر متاجر الصناعات الحرّفية في البلاد 
كل يوم أحد؛ يمكنك البحث في صحيفة يوم الأحد في أية مدينة توجد بها سلسلةٌ المتاجر 
هذهء وستجد دومًا قسيمة خصم بنسبة :٠‏ في الماكة على إحدى السلع؟ فلا يوجد أي 
سبب لدفع أي سعر كامل لأية سلعة في هذا المتجرء خاصة في عمليات الشراء الكبيرة. 
أنا أفهم تمامًا الحجة الخاصة بحضور الناس من أجل الحصول على خصم 5٠‏ 
المائةء لكنهم يدفعون أكثر من ذلك بكثير, وعندما يفعلون هذا يكون أمرًا رائعًا. إلا أنني 
أفضّل أن أجعل المشترين عندي يعتادون على شيء مختلف؛ فأنا أقدّم الخصم لعملائي 
المفضّلين الذين أعلم أنهم سيظلون معي بناءً على عاداتهم الشرائية وأكافكهم على ولائهم. 
أما العملاء الذين يستجيبون بانتظام لصفقات عروض الخصم. فيفعلون هذا أيضًا مع 
منافسيك. 


امه 


تنطبق الإتاحة أيضًا على بناء شخصيتك؛ إذ إن الحد من إمكانية الوصول إليك» 
وأيضًا الحد من المعلومات حول كيفية الوصول إليك شخصرً شخصياء يعملان على خلق نوع من 
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التفرّد والإتاحة 


التميّ وشعور قويٌّ بضرورة الوصول إليك» وإجراء صفقات تجارية معك عندما تُتاح 
الفرصة لذلك. 

من الهم للغاية عدم استتخدام ,هذا الأسلوب عطريقة لعجب الثانن الذين ينيقي لك 
التحدّث إليهم؛ فهى ببساطة طريقةٌ لترسيخ فكرة أنك مشغول ومطلوب. إن المحترفين 
التي وتستمفون اتحانهم ليدن من السول الوصول البيم فوم مسغولون للغاية بساهرة 
عملائهم الأوفياء. 

تتمثّل إحدى استراتيجيات تنفيذ ذلك في التحكّم في جدول مواعيدك. احرض على 
إخبار موظف الاستقبال لديك بِمَن أنت مستعدٌ لتلقّي مكل ماتهم: وبالأوقات التي تكون 
فيها متاحًا للحديث معهم خلال اليوم. ومن المهم أيضًا أن تكتب بدقة ما تريد أن يقوله 
موظفٌ الاستقبال لديك؛ فأنت في حاجة إلى رسالة نصّها كالآتي: «إن الوقت الوحيد 
المتاح في مواعيد جون اليومَ هى الساعة الرابعة إلا الربع مسأءٌ: بإمكاني تحديد موعدٍ 
لك لإجراء اتصال مبدئي لمدة ١6‏ دقيقة في هذا الوقت: هل يناسبك هذا؟» توجد ضرورة 
كبيرة للحصول على هذا المكان في جدول المواعيد. اجعل دومًا موظف الاستقبال يعطي 
المتعزل اكقيانا: ايوم إذا كدك "تاكاه واكفيان! آكن ليوج القالى: أن" الذى يليه إذا :توافن 
لديك الوقت. 

أعلم أن بعضًا منكم يقول الآن: «أنا ليس لديّ موظف استقبال؛ فأنا أردَ على 
اتصالاتي بنفسي.» توقَفٍ الآن عن هذاء وعيّنْ موظفًا. يمكنك الاستعانة بخدمة للردٌ على 
الهاتف أو خدمة استقبالٍ عبر الإنترنت مقابل مبلغ زهيدٍ من المال في اليوم. سيخيبرك 
كثيرٌ من المديرين التنفيذيين أنهم يردُون على هواتفهم بأنفسهم» وهذا صحيح. لكن 
أرقامهم المباشرة لا توجد إلا لدى الأشخاص الذين جعلهم هؤلاء المديرون التنفيذيون 
بالفعل يشعرون بأنهم متميزون من خلال إعطائهم أرقامهم المباشرة. وإذا كنتَ تصرٌّ 
قطعًا على الرد على هاتفك بنفسكء فعليك اتَّباع العملية نفسها؛ حدَّدْ موعدًا في وقت لاحق 
في هذا اليوم أو اليوم التالي» لتتمكّن من العودة إلى جدول مواعيدك. 

سواء أكنتَ تكوّن طائفة متعصبة أم طائفة من العملاء» فإن الحصرية والإتاحة 
عنصران أساسيان لنجاحك. يريد العملاء الحصول على حافز؛ فهم يريدون الحصول 
على مميزاتِ خاصةء ويريدون أن يُكافَئوا على تميّزهم وسرعة تصرّفهم. خلال أعوام 
نشأتى في كنف الطائفة؛ كانت المكافأة هى دخول الجنة والحياة الأبدية» وكانت فرصة 
الكنية م العام أىتناء يحعى الوق نقد على العدى كلس من الأمميةة رسكو 
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الإقناع 


أن تقضي وقنًا معه. تصبح متميّرّاه وتصبح ممّن يتمتعون بالتفرّد والمزايا الخاصة؛ ومن 
هناء يصبح من السهل تصديقك. وكذلك كانت القدرة على الانفصال عن العالّم الذي 
يُعتقد أنه يتجه إلى الجحيم. كانت الإتاحة محدودة للغاية أيضًاء؛ فإذا لم تختّر الآن» فثمة 
احتمالات كبيرة بأن غدًّا سيكون الأوان قد فات. 

ما الذي يمكنك تقديمه لعملائك ويمكنهم أن يلتقُوا حولة ويصدّقوه؟ مَوصّل إلى 
هذا الشيء, ولا نَتِحْه إلا لهؤلاء العملاء الذين يريدونه. لا تقلق» فإن المجموعة ستكبر لأن 
الذين ينتمون إليها سيصبحون مبعوثين يجِنَّدون آخَرينَ ليصبحوا مثلهم. وأنت بالفعل 
تعلم كم يصبح من الأسهلٍ الإقناع بمجرد أن يحدث نقلّ للسلطة والمصداقية. 


ملخص الفصل 
« كلما زاد ما تُشعر به شخصًا ما من تميّزء زادت إمكانية إقناعه. 
« إقناع المجموعات الحصرية أسهل من إقناع المجموعات العامة. 
« التميّز هو أحد مفاتيح تكوين طائفة» سواء أكانت طائفة من العملاء أم من 
العلامات التجارية. 
٠‏ ثمة ارتباط وثيق بين التميّز والهوية. أَكُدْ على العلاقة بين هويات الناس 
وتميّزهم؛ وستجد أنك تقنعهم بوجهة نظرك على نحو أسهل وأسرع بكثير. 


أسئلة النجاح 


٠‏ مَن في دائرة تأثيري - سواء أكان من العملاء الحاليين أم المحتملين - يجب 
أن أجعله متميرًا؟ 

« ما الذي بإمكاني صنعه وسيجعل الناس يشعرون بالانتماء؛ على سبيل المثال: 
تأكنة ترسك :إليها دقر إكيارية أو«رايطة تتحضل عن ظليحة ميزه ؟ 

« ما المجموعات المتميزة التى أنتمى إليها بالفعل وأستطيع مشاركة إمكانية 
الاتصال بها مع الذين أرقف إقناكيي؟ 


1١1١ 


الفصل العاشر 


الفضول 


إن أول وأبسط شعور نكتشفه في العقل البشري هو الفضول. 


إدموند بيرك 


الفضول قتل القطة؛ لكن القناعة أعادّتها للحياة. 


يوجين أونيل 


عند الحديث عن مشاعر الإقناع» فإن الفضول يأتي على قمتها. غالبية كتب المبيعات 
والإقناع ستقول لك إن الألم والمتعة هما المشاعر الأساسية» لكنها لم تصب بذلك إلا جانيًا 
من الحقيقة؛ فأنت لا تستطيع أن تتحرك إزاء الألم أو المتعة إلا إذا شعرتَ بالفضول أولًا 
لمعرفة ما إذا كان هناك سعر أقل من أقل سعرء أى سعر أعلى من أعلى سعر. والفضول 
هو أول شعور نتعلمه؛ فهو الأساس الذي بُنِيت عليه كل معرفتنا وخبراتنا الحالية. 
والفضول هو الدافع للتغيير. 

في كثير من الأحيان يكون السبب وراء عدم اقتناع الناس هى عدم إثارة فضولهم 
أولًا كما ينبغي. عليك أن تدرك أنه لا يوجد سبب لتغيير الناس رأيّهم الحالي عن أي شيء 
إلا إذا أصبح لديهم فضولٌ بشأن الاختيارات الأخرى التي قد تكون موجودةً. هذا وتعتبر 
الأستلة من أفضل الأدوات لإثارة مستويات مرتفعة من الفضولء وتسمح لك الأسكلةٌ 
أيضًا بإرشاد الناس إلى الاستنتاجات التى تريدها. 

إذا كنت تريد إقناع الناس بعمق» نخليك أولّا معرفة ما الذي يثير فضولهم. ما الذي 
سيجعلهم حتى يفكّرون في احتمال خطأ رأيهم أو عدم فعاليته؟ والأهم من هذاء كيف 


الإقناع 


سيعرفون أنهم قد اتخذوا قرارًا جيدًا؟ بمجرد معرفة هذين الأمرين» تصبح متقدٌ متقدّمًا على 


كل منافسيك. 
من أوائل الأسئلة التي أطرحها لإقناع شخصٍ ما إحدى صيغ السؤال التالي: «ما 
تعريفك للنجاح؟ أو كيف تعرف أنك حققته حقَّقته؟ لكل شخص نتيجةٌ لا بد أن تتحقّق من 


جرّاء أي قرار يتخذهء وغالبية الأشخاص الذين لا يتخذون قرارات» يفعلون ذلك 00 
يجهلون تمامًا الكيفية التي سيعرفون بها أنهم نجحوا حين يحقّقون النجاح. إن لأمر 
القن للمباء هذا فيد تعلق بكهذا الشؤال أخه مول الغانى فضدولين لنقاية أنه نادرًا 
ما فكروا في إجابته. وهذه الفجوة التي يضطرون خلالها للتفكير تتطلّب أن يصبحوا 
فضوليين؛ حينئذ. يجب أن يطرحوا على أنفسهم أسئلةٌ ويتوصلوا لإجاباتها. وبالنسبة 
إليك» يكون هذا أفضل وقت تطرح فيه أفكارًا جديدة؛ لأنهم بالفعل في حالة من الفضول 
الذهني. لا يمكنني التأكيد بما يكفي على مدى أهمية أن تدفع أي شخص تحاول إقناعه 
لان يحون الكيفلة الك ستحرف ينها أنه وقد ككف 

قدي سؤال:«كيف: تغرك» إلى قلب المعايير الت توجدا لذن الناسن عن المتتع أو 
الخدمة أو حتى الفكرة التي يحصلون عليها؛ فعندما تدفع الناس إلى وصف ما يريدونه 
وصفًا دقيقاء تكون قد قطعتَ نصف الطريق نحو الإجابة عن سؤال «كيف ستعرف 
0 أما الجزء الثاني من العملية» فيتمدّل في جعلهم يخبرونك كيف 
سيعرفون أن قرارهم كان صائيًا. فمن المهم أن تعرف كيف سيدركون أنهم قد اتخذوا 
لاد الح ل 1 الحل الذي ترشدهم إليه هو الذي سيظلون مقتنعين به. 

يوجد عديدٌ من الطرق لإثارة الفضول ودعمه؛ فالإدلاء بعبارات استفزازية يبدأ في 
إثارة فضول الشخص الذي تقنعه. وقد تشتمل العبارات الاستفزازية على حقائق أو 
مزاعم مدهشة للغاية عن منتج أى خدمة أى مفهوم تناقشه؛ فعادةًٌ عندما تَُدِي بتصريح 
مذهلء تجبر الناس على التفكير في موضوعك بطريقة جديدة. وإذا ساعدت شخصًا على 
صنع طريقة جديدة في التفكير. يكون الفضول والأسئلة أمرين حتميين. ومرةً أخرى, 
التصريحات التى تتطلّب أسئلة تضع الأفراد في حالة من الاحتياج إلى المزيد من المعلومات: 
كَإذًا كنت رمن حهيكة نفسك على نحو جيدء فستصيح مضد رهم الأسباري المتعلوماض. 

يمكن للمعلومات التفصيلية أيضًا أن تثير الفضول الشديد؛ فعندما نتعرّض 
لمعلومات جديدة لا نفهمهاء يتعّن علينا البحث واتخاذ قرار. وخلال هذا الوقتء عندما 
تكون عقولنا مفتوحة, نكون أكثر قابليةٌ للتغيير. وفي هذه اللحظاتء يكون من المناسب 
لق مستوّى حديد من الفضول يشأن معتقدات قديمة وحلول جديدة. 
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الفضول 


إن التساؤل المباشر بشأن المزاعم والمعتقدات هى إحدى الطرق الفعّالة في إثارة 
مستوّى مرتفع من الفضول. ومن أجل التساؤل بشأن المزاعم كما ينبغيء عليك استخدام 
قدر مناسب من اللباقة. يوجد فارق كبير بين التساؤل بشأن أحد المزاعم وبين الطعن 
فيه؛ فالطعن بطبيعته يميل إلى خلق صراع ويدفع الناس إلى الدخول في حالة دفاعية؛ 
أما التساؤل المباشرء من ناحية أخرىء فإنه يشمجّع الناس على الحديث بصراحة وشرح 
أفكارهم أو معتقداتهم. وعندما يتحدثون بصراحة هكذاء يعطيك هذا الفرصة لطرح 
مزيدٍ من الأسئلة الذكية التي تهدف إلى دفعهم إلى إعادة التفكير في رأيهم: أو ربما 
حتى التشكّك فيه. وكثير من الناسء عندما يتعرّضون لتساؤل مباشرء يعترفون بعدم 
معرفتهم بالضبط سببٌ إيمانهم بشيءٍ ماء أو يعترف كل منهم باعتقاده في شيءٍ ما 
لاعتقاد والديه أو شريك حياته فيه. ومن خلال التساؤل المباشر فقط تبدو صادقًا في 
فيفل ف لكام عزتنا تدمع بتكل وما كقنة ' يمكزلن أمتمفة افما تن الانكا اكه دكن 
الفرصة أيضًا - من خلال اتجاه أسئلتك - في دفعهم إلى الوصول إلى تبنَّي وجهة 
كرك أن الفوضل إك العلاضة الف دن ذها: مقنيقا: 

كذلك هو الظرق : الأخرض الاقرزة فصول إنتهانا يسن" الحلوقات نين قضفك: 
لكن مع الإشارة إليها. فيُعَدٌ إسقاطً بعض المعلومات لكن مع الإشارة إليهاء أو إعطاءً 
معلومات ثم الإشارة على الفور إلى أنك ستعطيهم معلومات إضافيةٌ عليها؛ أحدَ الأشكال 
الأخرى لأسلوب التساؤل المباشر. فعندما نقدّم فقط معلومات غير مكتملة» ندفع الأفراد 
الو هلع «الفر اكد إن سسكة الهو مدن الفراغابده قمع الهى ارا الككيان للتاكن 
من أنهم قد ملثوها على نحو صحيح. وإذا أخطتوا أو لم يُتّرْ فضولهم وطرحوا عليك 
مزيدًا من الأسئلة. فعليك أن تعود لتعطيهم المعلومات حتى لا يرحلوا دون الحصول 
على القصة كاملة. فالغرض من فكرة الحذف هو أن تجعلهم يفكّرون ويتساءلون. في 
الفصل الخامس الذي تحدَّثنا فيه عن سرد القصصء استخدمت هذه الطريقة بالضبط 
من أجل إثارة فضولك بشدة. 

دَعُني أقدّم لك كلمة سرٌّ خاصةً تثير فضول الناس على الفور؛ ما عليك إلا أن 
تسألهم عمّا يثير فضولهم. احرص على استخدام كلمة «فضول» لأنها تتطلّب منهم أن 
يصبحوا فضوليين على الفور عندما يتحتم عليهم التفكير فيما يثير فضولهم؛ فأنا عادةً 
أطرح السؤال: ما الشيء الوحيد الذي يثير فضولك 8 بشأن هذا المنتج أو الخدمة؟ 
ل أئنا'ت'أنا وآنة: - كنا :تجلين الآن وخهًا لوحم لكنث ساط عليك السؤال:.سا 
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الإقناع 


أكثر شيء يثير فضولك بشأن الإقناع؟ ثم كنت سأنتظر إجابتك. وبمجرد أن تنتهي من 
الإجابة كنت سأسألك عمًا إذا كان يوجد شيء آخَر. إن هذا السؤال التالي البسيط يُعيدك 
إلى عملية استجواب داخلية» وفي كثير من الأحيان» يكشف عن مزيدٍ من المعلومات. 

أحد مفاتيح بناء طائفة فعّالة هو أن يكون لديك كل الإجابات. ومن السهل للغاية 
أن يبدو أن لديك كل الإجابات. عندما تتحكّم في الأسئلة والفضول؛ فعندما ترسخ مكانتك 
كخبيرء تصبح لديك فرصةٌ كبيرة لتوجيه الأسئلة. م من المنطقي أنك لن تطرح إلا نوعية 
الأسكلة التي يمكن الإجابة عنها بالإيجاب عبر المنتج أى الخدمة التي تقدّمها. داخل 
الطائفة» يتطلّب كثيرٌ من هذه الأسئلة تفكيرًا عميقًا ودراسةٌ. وبالطبع إذا تحكّمتٌ في 
الأسظة أفاكة وسهل عليك أيضا التفكم في الإجابات والمصادر التي يستطيع المرءٌ العثور 
على الإجابة فيها. وفي النهاية, داخل أي طائفة؛ أَيُّ شيء لا يمكن تفسيره يتطلَّب الإيمانَ 

أما في العلاقات التجارية أو الشخصية؛ فأي شيء لا يمكن تفسيره يتطلّب 3 
من الدراسة. وكلما زاد كم الدراسة المطلوية» زادت فرصتك في توجيه الاكتشاف. لماذا؟ 
الإجابة بسيطة للغاية؛ إن وقت الناس محدودٌ للغاية» ويريدون الحصول على التوجيه؛ 
ووم تخيوق الشحوى ,الفضول الحظة واخدة: لكنهم بزردون إرضاء:فضوايع بعلل القون. 
وتسمح هذه الرغبة في إرضاء الفضول لديهم بالتمسّك بأول حل منطقي يظهر أمامهم. 

أفضل طرق التعرّف على آلية عمل الفضول تتمئّل في العلاقة بين الرجل والمرأة؛ 
فإذا أردتَ مواعدة شخص ماء فعليك أن تثير فضوله (أى فضولها). توجد لدى الناس 
رغبة فطرية في التعرّف على الأشخاص الذين يبدون لهم غامضين؛ فمن شبه المستحيل 
لا يحاولوا إماطةً اللثام عن غموضك لمجرد إرضاء فضولهم. وإذا لم تفعل شيئًا خلال 
إجرائهم عمليةٌ الاستكشافء فإنهم سيكتشفون فقط ما يحتاجونه من أجل اتخاذ 
القرار. لكن إذا أَتَرْتَ فضولهم:» فعليك أن تعطيهم إرشاداتٍ وبعض الإرضاءء واستبدلٌ 
هذا بمزيد من الغموضء فتخلق لديهم رغبة أكبر في المعرفة؛ فكلما زاد الوقت الذي 
يقضيه الناس معك (والتفكير فيك) زادت الألفة بينك وبينهم. فبدلًا من النظر إليك على 
أنك شخص يلاحقهم؛ يصبحون هم الذين يسعون وراء المعرفة. وعندما يُثار فضولهم, 
يصبح إقناعهم سهلًا. 

يعرف أعضاء الطوائف ومعتادو التلاعب هذا الأمرّ ويستغلونه؛ فيجعلون اكتشافٌ 
الحقيقة سهلًاء لكنَّ ذلك لا يحدث إلا عبر عملية تجعلهم يُحكمون قبضتهم عليك أكثر 
فأكثر؛ إن يسمحون لك بطرح أسئلة في البداية ويعطونك الإجابات التي تحتاج إليهاء 


1١11 


الفضول 


لكن في النهاية عندما تصبح أكثرَ شعورًا بالراحة؛ تتوقّف عن طرح الأسئلة وتبدأ في 
الحكى: في هذه المرحلة يكونون قد حققوا ما يريدونه. م 0 

إعادة تقييم قراراتك. وإِنْ لم تكن تشعر بفضول شديدء فعليك أَلّا تعيد فتح عملية طرح 
الأستكلة مر أخوس. 

من أهم الأشياء التي عليك تذكّرها؛ أن إثارة الفضول بهدف الفضول في حد ذاته 

قن توح القرارات؛ فالحرضس عندمنا قبدا في ]كارة القصول على أن تكون لديك بخطة تؤثي 
إلى وصول الشخص الذي تقنعه إلى المعلومات التي تريد منه اكتشاقهاء وإلى القرارات 
التي تريده أن يتخذها. إن الهدف من إثارة الفضول بالنسبة إلى المُقنع هو كَمْرٌ قشرة 
اللعتقدات الصيلية. وتفيين غادة قيع التفكير. 


ملخص الفصل 

٠‏ عليك أن تثير الفضول كلما استطعت؛ فالفضول هو الزيت الذي يسهّل حركة 
عجلات التغيير. 

« من أجل إثارة الفضول عليك طَرْح أسئلة جيدة؛ فعليك التساؤل مباشّرةً بشأن 
المزاعم والمعتقدات. 

٠‏ تذكَّنْ أنه عندما يكون الأشخاص فضوليين يصبح التغيير ممكنًا. 

٠‏ إن هدفك من إثارة الفضول هو توجية عملية اكتشاف المعلومات الجديدة التي 
ماعن الأخريى 4 اعفاد الفراق. التطدى :الوكين لمعف .+ :وهو القراق اللذع 
نويه ماجحا ١‏ 


أسئلة النجاح 


لما الانبكلة لق يمف :مزهي ا كنار "فصول عذلاكن التحمنلين لأقمى اورمة؟ 

« ما الذي لا تيعرفة الغالبية العظفن من غملاقي الحتملين أو لأ يدركونه» وإذا 
عرفوه فسيجعلهم يتوصلون إلى نتيجة جديدة؟ 

4ن الحلومات. الذي ممكتني إجقاطها وسيل انقالها بلا لحن 
يطرحون أسئلةٌ جيدة؟ ش 

« ما المعلومات التي أستطيع التلميح إليهاء والتي من شأنها دفعهم إلى الوصول 
إلى النتيجة الصحيحة التي تمكّنهم من ملء الفراغات؟ 


1١ا١ا/‎ 


الفصل الحادي عشر 


الملاء مه 


إن لم يكن إعلانك: أى فكرتكء ملاتمًا تمامًا لاحتياجاتيء فإن عدم اكتراثي 
سيؤدّي بإعلانك إلى الفشل الذريع. 


ديف لاكاني 


إِنَّ أحد الأسباب الشائعة لعدم اقتناع الناس بما تقول هى عدم صلته بهم وعدم انطباقه 
عليهم. نظرة واحدة سريعة على صندوق بريدك ستكشف لك عن عدد العروض الْرسَلة 
إليك لمجرد أن معاييرٌ معينة يبدو أنها تنطبق عليك. المشكلة الحقيقية أنها لا صلةٌ لها بك 
على الإطلاقء وتزداد المشكلة سوءًا مع الكمّ الكبير من الرسائل الإلكترونية غير المرغوب 
فيها التي نتلقّاها بصفة يومية. 

يتبلور مبدأ الملاءمة في إمداد المرء بالمعلومات التي يحتاج إليها بناءً على احتياجاته 
ورغباته الواضحة. وعندما يتعلّق الأمر بالإقناع» يأخذ مبدأ الملاءمة بُعْدَا أعمق؛ إن ينطبق 
أيضًا على نوعية الرسائل التى نرسلها. فلا بد أن تسأل نفسك كيف يرى العميل نفسه 
حتى تعرف ما يناسبه. كذلك أنت بحاجة إلى أن تكيّف شخصيتكء سواء في المقابلات 
الشخصية أم عبر المنافذ الإعلانية. حتى تجذب عميلك على وجه الخصوص. 

تعني الملاءمة أيضًا أنك قد استغرقتَ وقنًا في التعرّفٍ على العميلء وفهمه كفرد أو 
مجموعة معينة» حتى تستطيع خدمته على نحو أفضل. وتعني أيضًا أنك أدركتَ ما يهتم 
به في حياته ووظيفته ووقت فراغه وفي معظم لحظاته الخاصة. وتعنيى الملاءمة أيضًا 
إدراكك جدولٌ مواعيده. ومعرفتك أنسبٌ وقت لتقديم عرضك أو فكرتك له. لا يعني ذلك 
بالضرورة أن تعرف العميل شخصيًاء لكنك درستّه من خلال دراسة آخَّرين مثله؛ فعليك 
عادةً أن تطرح أسئلةٌ أكثر مما تقدّمه من معلومات» وعندما تقدّم له معلومات. يجب أن 


الإقناع 


تكون هادفةٌ لملاءمة احتياجاته على وجه الخصوص؛ فأنت - تقرييًا - تستطيع قراءة 
ذهنه لأنك تعرف مثله تمامًا ما يحتاج إليه» وما الذي سيستفيده من علاقته بشخص 
مثلك. بمجرد أن تفعل هذاء يكون ما تعرضه علي ملاتمًا لي. إن الطريق بين ملاءمة 
عرضك وعلاقة المنفعة المتبادلة بينك وبين العميل قصيرٌ للغاية. 

أظهرث دراسة حديثة أجِرَثْها مؤسسةٌ شركاء يانكلوفيتش كما ذكر جيه واكر 
سميث في الجمعية الأمريكية لوكالات 0 00 أبريل» مؤتمر الجمعية 
الأمريكية لوكالات الإعلان» مياميء فلوريدا)؛ أن 59 في المائة من الذين أجريت عليهم 
الدراسة شعروا بأن «معظم التسويق والدعاية :9 يناسب احتياجاتهم بأي حال». كذلك 
أظهرّت الدراسة أن "١‏ في الماكة لديهم استعداد للحياة في مستوّى أقل قليلًا بدلّا من 
الحياة في مجتمع يخلى من التسويق والدعاية. 

افق عد المنطف بإ نْ لم يكن عملا إجراميًاه أن تظن أنك تستطيع إقناع أي 
تقض بي بنىء لهام به وللاسفت انحن تجاول افثل هذا بطفة يومية» فلا <زا1 
الفكرة القديمة, المتمذّلة في كون «المبيعات والإقناع لعبة أرقام»» سائدةٌ لدرجة أن كما 
كبيرًا من عمليات التسويق لا يلقى أيٍّ اهتمام. ليست المشكلة الحقيقة عدم حصول 
محاولاتك على أي اهتمام؛ وإنما تكمن المشكلة في أن استماع الناس لك ولكل معلومة لا 
علاقةٌ لهم بهاء يصبح قشةٌ أخرى على ظهر البعير تقصمه في نهاية المطاف. فلا تقتصر 
النتيجة على اتخاذ الناس مواقفَ دفاعيةٌ. وإنما كذلك يصبحون في حالة من اللامبالاة. 
فأفضل طريقة لعدم التعرض للإقناع» هي أن يصبح المرء غير مبالٍ بأي شيء يتحدَّث 
عنه الآخّر. يستغرق الشعور بالفتور وقتا طويلًا حتى يتكوّن» ولكنه يستغرق وقنًا 
أطول حتى يبطل أثره. 

| إذا أردتَ إقناع شخص واحد أو مدرج ملعب مليء بالأشخاصء يجب أن تتأكّد 

ن المعلومات التي تقد تقدّمها مرتبطةٌ باحتياجاتهم ورغباتهم. انتبه جيدًا لما قلته للتوٌ: 

0 باحتياجاتهم ورغباتهم.» 

إن كل شخص تتحدّث إليه ستكون احتياجاته ورغباته مختلفة» وعليك أن تحدّد 
ماهية هذه الاحتياجات والرغبات بالضبط حتى تستطيع التعامّل معها. كذلك عليك 
التأكد من أننةة تستهدف الشخص الصحيح برسالتك أو حجتك المقنعة؛ فلا قيمةٌ على 
الإطلاق لمحاولة إقناع شخص ما بأي شيء لا يهتم به. فلا يوجد منتج أى خدمة أو حجة 
واحدة تناسب جميعٌ الأشخاص بوجه عام؛ وحتى إِنْ وُجدء فإن لكل شخص أو مجموعة 
احتياجاتٍ ورغبات خاصةٌ لا بد من تلبيتها حتى يصبح الأمر مناسبًا لهم. 


نل 


الملاءمة 


إن أفضل سؤال يمكن أن تطرحه على نفسك هو: «ما الذي يجعل هذا الشخص 
مناسيًا لرسالتي؟» وعن طريق الإجابة عن هذا السؤال البسيط ستحسن فرصك في 
العكوى عل الشكضن أن الأشخاض المناسيين لزينالتك: 

كان أشد شخص إثارةً للمقت عملث لديه مديرًا لشركة كبيرة للاستشارات 
التكنولوجية. بخلاف كونه غشاشًا عديم الأخلاق إلى أقصى درجة؛ كان يعتقد فعليًا 
أن كل شخص يتحدّث إليه - أو نتحدّث إليه - يجب أن يحول عمله إلى شركتنا أو 
يُطلِعنا على معلومات الاتصال بقائمة معارفه. وكان يشجّع فريق المبيعات لديه على 
عرض خدمات أخرى لا علاقةٌ لها على الإطلاق باحتياجات العملاء المحتملين الحالية: في 
أثناء عروض تقديمية وثيقة الصلة باحتياجاتهم؛ حتى إِنْ لم تكن الخبرة بتلك الخدمات 
المعروضة متوافرة. كان يقف في الغرفة» ومع نهاية العرض التقديمي يبدأ في سؤال كل 
الموجودين في الغرفة عمَّن يعرفونه ويمكنه أن يساعده في العثور على مزيدٍ من العملاء 
المحتملين في أنشطة تجارية معينة. بالإضافة إلى كون التوقيت سينًا للغاية. فإن معظم 
الموجودين في الغرفة لا يهتمون على الإطلاق باحتياجاته؛ فهؤلاء الأشخاص لديهم أهداف 
معينة ليس من ضمنها إتاحة مزيدٍ من الصفقات التجارية له. كان هذا الموقف أشبه إلى 
حدٌّ ما بالذهاب إلى طبيبك: فتجده يسألك قبل أن تغادر عمًّا إذا كنتَ تعرف أيّ شخص 
على وشك شراء سيارة قريبًا لأنه يعمل أيضًا في بيع السيارات. إن مصداقيته تنهار على 
الفور. وهذا مثال رائع على الكيفية التي يمكن أن يؤدَّي بها الإخفاق في تقديم أفكار 
وعروض ملائمة إلى تدمير فرص الربح في الأعمال التجارية. 

والآن» لا تخطئ فهمى؛ فأنا لا أقول إنك يجب ألا تطلب ترشيحات لعملاء محتملين» 
وإنما يوجد وقت ومكان لهذا. فإن طلب أسماء عملاء محتملين جزءٌ من عملية المبيعات» 
ويحين وقت طلب هذه الترشيحات عند إغلاق الصفقة التجارية بنجاح. أما الوقت 
الآخر المناسب لطلب مثل هذه الترشيحات» فهو عندما يقرّر الشخص الذي تطلب منه 
الترشيحات التوقفٌ عن التعامل تجاريًا معك لسبب آخَر غير عجزك عن أداء المطلوب 
منك. 

عندما تدرس مجموعة من الأشخاص تريد إقناعهم: اطرح على نفسك هذه الأسئلة: 


٠‏ هل أظهر هؤلاء الناس رغبةٌ أو حاجةٌ لمنتجي أو خدمتي؟ 
٠‏ هل يحتاج هؤلاء الناس إلى منتجي لكنهم لا يعترفون بذلك؟ وهل ما زالوا غير 
مدركين لوجود مشكلة؟ 


١١ 


الإقناع 


٠‏ هل مُنتَجِي مناسب لرغباتهم, ماديا وعمليًا؟ 

« إذا كنتَ تحاول أن تقدّم عرضًا مناسيًا لمجموعة من الناسء» فهل جمعتّ 
الجدوعة الضهشيحة :من الأشخاضن؟ ”قل تصفهم عل الأقل: لدوهم معرفة أي 
خبرة أو مشكلات تشيه تلك التى يعالجها مُنتّحُك أو خدمتك أو فكرتك؟ 

٠‏ هل عدَّلْتَ قائمتك بعناية قبل البدء في زيارة الأشخاص لأي سبب؟ فلم تَعْدٍ 
التعميماث تكفى (ذكور أكبر من 5٠‏ سنةء والدخل أكثر من 7١‏ ألف دولار في 
السنة» ويمتلكون سيارة رياضية)؛ فيجب أن تكون أكثر تحديدًا (ذكور يتراوح 
سنهم ما بين 5" و65., والدخل على الأقل ٠٠١‏ ألف دولارء ولديهم سيارة 
بورش بوكستر أو بي إم دبليى زد ثري» ويشترون خُلَات على الأقل مرة كل 
شهر). فكلما زادت معرفتك بعملاتك المحتملين» زاد احتمال ملاءمة ما تعرضه 


لبهم لهم. 


أخيرّاء إذا استطعتٌ تحديدَ شخصية عميلك بوضوحء فسيصبح لديك احتمالٌ كبير 

أن تتمكّن من تصميم عرض أ فكرة مناسبة له. أما الخطوة الأخيرة, فهي أن تتأكّد أنك 
مناسب للعميل. فإذا كانت شخصيتك أو أسلويك لا يتماشى مع معايير العميل في ملاءمة 
الشخص الذي يثق فيه أى يستمع إليه أى يشتري منه أو يكوّن علاقة معه. تصبح غير 
ملاكم. وبمجرد أن يصبح ما تعرضه غير ملاتم» لا تحظى بفرصة ثانية معه. 

فكدها مسرم ل الإقتاءعليك الذاكد م فوم الترفهات الوعوة لدم عميلك الحكض: 
اسألهم ماذا يتوقعون إذا لم تكن تعرف؛ فلا توجد طريقة أخرى ليصبح عرضك ملاثمًا 
أفضل من أن تطرح أسئلةٌ جيدةً على الشخص الذي تريد التأثير فيه. تبدأ الملاءمة 
بالاهتمام» فإذا شعرتٌ بالاهتمام بالعميل واحتياجاته. يكون عرضك ملاتمًا له أكثر 
من شخص «لا يريد سوى بضع دقائق من وقت العميل ليرى إذا ما كان بحاجة إلى 
خدماته». 


قدِّمُ عروضًا ملائمةٌ وإلا خسرت عميلك المحتمل. 


ملخص الفصل 


« عندما لا تكون مِؤمّلًاء فإن أكثر من نصف الذين تحاول إقناعهم سيشعرون 
بأن ما ستقوله ليس مناسيًا لهم. 


١ 


الملاءمة 


« ثمة علاقة وثيقة بين الملاءمة والألفة؛ فإذا كنت مناسيًا للعميل: فإن هذا يسبب 
معرفتك شيئًا ما عنه. وكلما زاد ما تعرفه عنهء زاد ما تشعر به من ألفة. 

٠‏ اقض وقتك في اختيار الأشخاص الذين ستقنعهم أو سترسل إليهم رسالتك 
بعناية؛ فالأمر يشبه حكمة النجارين القديمة «عليك القياس مرتينء والقطع 
مرة واحدة». 

٠‏ احرص على ملاءمة شخصيتك وأسلويك وعرضك لأسلوب حياة العميل أو عمله 
أو شخصيتهء. وسيصبح ما تطرحه أكثر ملاءمةً له على الفور. 

أسئلة النجاح 

“ما الذي أفعل» حالكا الفاكن :من أن مرسالقى سنكذهب إل'الشتخض الصنديع أئ 
المجموعة الصحيحة؟ ١‏ 

« ما أكثر القضايا المهمة التي من المؤكد أنها تواجه جمهوري؟ 

٠‏ كيف أصبح أكثر معرفةٌ بِمَن أريد إقناعه؟ 

٠‏ ما الذي يمكنني فعله لتكوين مجموعاتٍ متخصّصة من بين الحشود التي أعمل 
معها حاليًا وأصي أكثر ملاءمةٌ لها؟ 


١ 


الفصل الثاني عشر 


منح الإذن 


عندما نَدَع ضياءنا يسطع, فإننا نسمح للآخرين - لا إراديا - أن يفعلوا 
مثلنا. ومع تحررنا من مخاوفناء فإن مجرد حضورنا يحرر الآخرين أيضًا 


ماريان ويليامسون 


هذا الموضوع من أكثر الموضوعات التي يُساء فهمها عندما أتحدث إلى مجموعات من 
الأشخاص؛ فقد يبدو تبجِّمًا مني بعض الشيء أن أعتقد أن باستطاعتي منحك الإذن 
بالعمل معي. لكنَّ كلا منكم يرجوني في صمت بأن أمنحه الإذن إذا نجحت في إثارة 
الفضول والرغبة والتميز والندرة. فعاطفتك تصرخ راجيةٌ: «دَعُنيء أريد أن أكون جزءًا 
من هذا.» والمنطق يبحث عن طريقة لتبرير قرارك. 1 

إن منح الإذن هو طريقة أخرى للتعبير عن إتمام الصفقة أو إنهاء عملية الإقناع 
تتح مخطعية . قتصالحك,: ئفد ابتكلاقت واحة شيط "فط كاي ضيفقة قطلت 
من شخص ما العملّ معك وتظل لديه كافة السلطات. أما عندما تأذن لهمء فأنت تتيح 
فرهة الغازة مسحودة لز علاقة محف هنا أخث تمعفا بالسلظة مهرد إعطاء الاذن 
يمكن سحبهء وبالمصطلحات الطائفية يمكنك حرمان الشخص كنسيًا بعد أن تكون قد 
منحته الإذن بالانضمامء لكن طَّرْد العميل يكون أكثر صعوبة؛ فعادةً ما يندم المتعرضون 
القرمان الكمن, .ويسمدون محيك هديد من أجل العونة إلى امتبازاتك الجيدة يجيه 
مكركو نوه امن | الحموعة ووة لخري لك الحملك الطروونة ناوا ما تلوق هذا 

عندما درسثٌ الطوائفء أدركت أن هذا كان أحد أسباب معاناة والدتى مع قرار 
ترك الطائفة لفتزة طويلة بعدما تركتها وتعوّضت للحرمان الكنسي؛ فقد انتايها ذلك 


الإقناع 


القلق المزعج - بالطبع - من أنهم ريما كانوا على حقء لكن الأمر الأهم هى مشاعر 
القبول والارتياح التى كان يجلبها الانتماء إلى المجموعة؛ وكانت هناك الفكرة التى كانت 
أمى مقتنعة بها تمامًاء ولم يكك بإمكانينا: إقضاء بكسها قط إن .ظل أقران الجفوعة 
يعتنقونها. والمشكلة هي أنه كان بإمكانهم أن يذكّروها بسهولة بكل مشاعر الفضول 
والرغبة 0 هذه ل ل ا 

ما زالوا يبحثون عن 0 للش التي مَل هي إليها؛ وكانت النكيحة أن الرغبة في 
العودة ظلت قويةٌ لديها لفترة طويلة» بعدما أظهَّرَ المنطق أن قرار تَرْكها للطائفة كان 
صائبًا وأنها تعيش حياةً طبيعيةً. ومن المثير للاهتمام أن والدتي لم تشعر قط بأنه كان 
بإمكانها اعتناق المعتقدات الإيجابية عن الرب والدين المتشاركة فيما بين أفراد الطائفة 
(لم يكن كل ما يؤمنون به سيئّاء على الرغم من أن الغالبية العظمى كانت كذلك)» دون 
الحصول على إذنهم وتقبلهم. 


)١(‏ أهمية منح الإذن 
يجب أن تدرك أن منج الإذن أحدُ الامتيازات المهمة لك بسبب موضع السلطة الذي يضعك 
فيه. كذلك فإن منح الإذن يغيّر مسار العلاقة لصالحك؛ لأن ذوي السلطة الذين رفعنا 
من شأنهم إلى مستوّى معين (مكانة الخبراء)» هم وحدهم القادرون على إعطاتنا الإذن؛ 
لذا بمجرد أن تضع نفسك في وضع القدرة على إعطاء الإذن» تكون قد وضعتٌ نفسك 
أيضًا في مكانة المستشار الموثوق به. ولا يمكن تغيير هذا إلا إذا فعلتَ شيئًا غير مناسب» 
أقاوتكية خطا يجبر عملاءك المحتملين على إعادة تقييمك بالكامل. إن لم يحدث هذاء 
ا د ا ا اج ل ل 

كثيرًا ما تسمع أن ثمة أشخاصًا يرجون في صمت أن ينقادوا وراء آخّرينء وأنهم 
ينتظرون أن يخيرهم أحدهم بما عليهم أن يفعلوه؛ وهذا ينطبق بالفعل على حالات 
الإقناع؛ فإن الغالبية العظمى من الذين يشترون أي شيء ووودوق لتك ال تفرم 
فحسب بما يفعلونء وإنما أن تَطَمْئْنهم بأنهم يتخذون القرار الصحيح. بمجرد حدوث 
هذاء يكون آخر ما يحتاجون إليه هو أن تحبرهم بأن كل شيء على ما يرام؛ فهم يحتاجون 
إلى طمأنينة الحصول على الإذن حتى يسقطوا - مجارًا - إلى الوراء. مغمضي العينين 
مطمئتنينء بين ذراعيك دون خوف من التعرض لأدَى. كل ما عليك فعله هى ببساطة 
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تسهيل هذه العملية؛ سيّقنِعون أنفسّهم بأن هذا ما يريدونه» فهم لا يريدون منك سوى 
أن تخبرهم بأن يفعلوا هذا. وأنت عندما تخبر الناس بفعل أي شيء»ء فإنك تمنحهم إذنًا 
منك بفعله؛ فإذا دَعَوْتَك إلى منزلي فإنني آذن لك بزيارته» وإذا دَعَوْتّك لتصبح جزءًا من 
قاعدة عملائي المقرَّبِين والموثوق بهم» فإنك تحظى عندها بإذن مني. إن الإذن يمنح المرء 
شعورًا جيدًا ومريحًا. 

توجد عدة أسباب نفسية لكون منح الإذن أحدَّ تلك الأفكار التي نتقيّلها ببساطة 
ونتبعها دون تفكير, وإنما نفكّر فيها على هذا النحو. أَتَدْكٌر عندما كنتَ صغيرًا وكان 
عليك الحصول على إذن للنهوض عن طاولة الطعامء أو للذهاب إلى دورة المياه في 
المدرسة؟ كان لزامًا عليك أن تسأل إذا كان هذا مسموحًاء ويمجرد حصولك على الإذن 
لا تصبح هناك عواقب لتصرّفك؛ لأنك حصلتٌ على إذن من سلطة عليا. وعندما تمارس 
الإقناع» فإنك ما إن تمنح الإذن» فإن الشخص الذي تقنعه يكون في حِلَّ من كل مسئولية 
لأنك - السلطة العليا - قد منحته الإذن. 

يوجد كثير من الطرق الخفية لإعطاء الإذن؛ ومن أفضل هذه الطرق الضمان. فإذا 
ضنموت له أن شينا'ما.ستحوك: أن أن إحراءات محيكة يدرت كد إئلة :كحضا يذلك عن 
إذن مني لاتخاذ إجراءٍ ما؛ لأنه إِنْ لم ينجح؛ تكون في حِلَّ من الأمر بطريقة أخرى. 
أتَذْكُر ما حدث عندما أوقفك مشرف الدور أو مدير المدرسة في منتصف الرواق؟ لقد 
كان هذا كَكديًا لف لكك استظطعة مخط» لأذك "كنت قن حصلت عل إذن والتواهد فى 
هذا اللكان» وإذ طمن فى 'ضحة"إذطه فاتك فشكل هنذا الذهاب' إلى 7السلطة الح مشحتك 
الإذنَ لإثيات موقفك. حمل اللشيمانات أيما بالالنة نفسها كقزيناء عتما بطع شري 
حياتك أو رئيسّك في العمل في قرارك» فإنك تستطيع الردّ على حجة المخاطّرة بإظهار أن 
لديك ضمانًا. إن لديك إذنًا باتخاذ هذا القرار؛ لأنه إذا كان قرارًا خاطفًاء فإنه لا يزال 
من الممكن أن تبرئ نفسك؛ فأنت لديك ضمان. 

إحدى الطرق الخفية الأخرى لمنح الإذن هي حافز الاختبار أو التجرية؛ فعندما 
أعطيك حافرٌ الاختبار أو التجربة؛ فأنا أمنحك إِذْنًا مني بالحصول على المنتج وإثبات 
تأفيقة بالزليفة الك ولت للد نه مدووديهاة تحصل أبقا نعل إن بقرراء اللفتم لانى فد 
كتمجتلة إل( لحيو فأنت الآن جزء من المجموعة التي لديها أثاث من الجلد في كل 
غرفة في المنزلء أى التي لديها سرير من نوع خاصء أو التي تقود سيارة بورش بوكستر؛ 
ولديك إذن من كلّ من يشبهونك بالانضمام لناديهم. إنك تحصل على تطمين المجموعة 
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(وإذنها) عندما تقف بجوار شخص آخَّر يقود سيارة بورش في إحدى الإشارات: ويرمقك 
بتلك النظرة أو تلك الإيماءة التي تنم عن المعرفة. وتحصل على إذن بعدم تغيير رأيك 
أذ عنما ونال فتحط افك سيار كك لأنه وولك وهم خطويقة لا سطع أنياقة 
فعْلها كم أنت متميّز وموضع حسد الآخَرين ... حتى إِنْ كنت تختبر السيارة فحسب. 

وثمة طريقة أكثر وضوحًا لمنح الإذن» وهي إخبار الناس ببساطة بما تريد منهم 
فعله فيما يلي؛ فتخبرهم بالعملية التي يجب عليهم خَوْضهاء ثم اجعلهم يبدءونها. أنت 
فقط تفترض (يشبه هذا إتمام الصفقة الافتراضي في تدريب المبيعات) أنهم ينوون القيام 
بشيء: وأن لديهم السلطة لاتخاذ الإجراء الذي تساعدهم في اتخاذه الآن. إنك بمجرد 
مساعدة الناس في فعل شيء بسيط مثل بدء عملية بعينها واحترام سلطتهم والاعتراف 
بهاء تمنحهم الإذن باتخاذ إجراء ما. 

لقد وصل الحال بي أيضًا إلى أن أقول للناس ممازحًا: «لديك إذنّ مني بفعل هذا.» 
عليك أن تحرص حرصًا شديدًا على ألا تقول هذا بنبرة تنم عن التهديد» وأن يكون 
أسلويك مازحًاء وأن تكون علاقتك وطيدةً بالشخص الذي تحدّثه قبل أن تقول هذا. 
إن هذا الإذن البسيط - على الرغم من أنه يبدو من العدوانية» بل يكاد يكون أيضًا 
من الغرابة أن تفكر فيه - ينجح بالفعل على مستوى اللاوعي. فتمامًا مثلما كانت 
الأستاذة سميث تمنحك الإذن بالذهاب إلى الحمام في الصف الأول الابتدائي» أعطيك الإذن 
بإنفاق مليون دولار على مشروع تكنولوجيا المعلومات الجديد. يكون أفضل استخدام 
لهذا الأسلوب عندما يكون الشخص الآخَّر متردّدًا في اتخاذ القرار؛ عندما يكون في حاجة 
حقيقية إلى اتخان القرارء لكنه ببساطة عاجرٌ عن اتخاذه. 

عادةً ما يكون من المجدي للغاية» في المفاوضات ومواقف الإقناع الأخرى التى لا 
كز هل حتفيات تلخ لاذه يان بعلا يق اللخزين المصر ف كما لو أنهم قن اخحدرا 
قرارًا بعينه. وثمة طريقة جيدة للغاية يمكنك استخدامهاء وهي أن تسأل الناس ببساطة 
عما إذا كانوا لا يمانعون في الدخول معك في عملية تفكير إبداعية سريعة؛ فتقول: «لقد 
تعلمتٌ هذه الطريقة الفعّالة حقا في اتخاذ قراراتِ جيدة» وأريد منك تجربتها معي 
الآن.» ثم تستمر فتقول: «أريد منك التصرّف كما لو أنك اتخذتٌ هذا القرار بالفعل. ماذا 
ستكون النتيجة؟ هل هى مختلفة؟ وما الأحداث التى تراها نتيجةٌ لقرارك؟» 

ق"اللحطة "التي تسحطيع فيه إدشال الناسن:ى مرجلة اختبان ما اتقكمة تمتههم 
الإذن بالتصرّف ويقبَلون هم هذا الإذن. وعندما تأذن لهم في المرة التاليةء يصبح تقيُله 
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أسهل عليهم. أتذكُر عندما تحدَّثنا من قبل عن رغبة الناس في رؤية أنفسهم وهم يتخذون 
الإجراء في أذهانهم: قبل اتخاذه بالفعل على أرض الواقع؟ حسنًاء إن التصرف بطريقة 
«كما لو» يمدهم بهذه الخبرة الداخلية» ويبدءون على الفور في ربط كل مشاعرهم 
ومبرراتهم المنطقية بالعملية. ويكون اتخاذ القرار معك أسهل عليهم أيضًا؛ لأنهم قد 
فعلوا هذا من قبل بالفعل. ومن المحتمل أيضًا أن يكونوا قد أظهروا أيّ أوجه اعتراض 
أى رفض أخرى لم تكتشفها بعدُء وبمجرد أن ن تكتشفهاء ما عليك إلا أن تتعامل معها 
وتطلب منهم خوض عملية «تصرّف كما لو» مر شري ريع ااخاراا ع مز كادايم: 

عادةً عند البيع لمجموعات من الأشخاصء نستعين بأسلوب منح الإذن بطريقة 

يحةء لكنها خفية في الوقت نفسه؛ فنجعل ببساطة أحدّ الأشخاص يلتفت إلى شخص 

0 ل «بإمكانك القيام بذلك.» إن مجرد الحصول على إذن من شخص آخر بفعل 
شىء؛ يُضاعف كثيرًا عدنّ الأشخاص الذين يفعلون ذلك الفعل؛ على سبيل المثال: التوجّه 
إل تهاية'القاعة لشراء مدتجاتدا: ساجعل كل شخصى اق بذاية البرتامج يلتفك إلى شخصن 
أو شخصين ويقول: «مسموح لك بأن تفعل ما يتعيّن عليك فعله حتى تحسّن حياتك 
الشخصية أو حياتك المهنية اليو وسأدعمك في ذلك.» 

في المجموعات الأقل عددًاء ما عليك سوى أن تعدّل هذه العملية قليلًا؛ فيمكنك أن 
تدفع الشخص الذي يستطيع منح الإذن إلى منحه على الفورء بأن تطلب منه فعل ذلك. 
قد أقول» على سبيل المثال» شيفًا من قبيل: «سيد بلاك هل حصل كل الموجودين هنا على 
إذنك باتخاذ أفضل وأكثر القرارات منطقيةٌ لصالح الشركة اليوم؟» ستأتى الإجابة غاليًا 
بالإيجاب؛ مما يمكّن الموجودين في الغرفة من اتخاذ القرار. عندما اكد هذه العملية 
يُقال لي دومًا إن هذه هي المرة الأولى التي يقدَّم فيها السيد بلاك دَعْمَه لأي مشروع, 
أو يعطيهم حريةٌ القيام بما يتعيّن عليهم القيام به. فيما بعدُء إذا وقعّتٍ المجموعةٌ في 
مأزقء أذكّرهم بأن السيد بلاك مَتَحَهِم إذنًا منه باتخاذ القرار الصحيح للشركة؛ وبعد 
ذلك افج لهم أفضلَ حل لديّ للشركة. 

عندما تتعثر المجموعات, أستخدم هذه العملية نفسها حتى أخرجها من عثرتها؛ 
فأطلب منهم ببساطة أن يأذن كل واحدٍ منهم لغيره ري 
للشركة سريعًاء أى أدفعهم إلى أن يمنحوا الإذن بالوصول إلى حل في خلال فترة زمنية 
معينة. وعندما يمنحون إذنهم ببساطة» فإنهم يوافقون أيضًا على اتخاذ إجراء ما في 
خلال فترة زمنية محددة:ء أو التوصّل إلى حل ما في صالح المجموعة أو الشركة. 
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الطمأنة هي آخر طريقة خفية في منح الإذن سأتحدث عنها هنا؛ فمجرد إخبار 
الناس بأنهم يتخذون القرارَ الصحيح: وأنك تدعم قرارّهم هذاء هى طريقة رائعة لمنحهم 
الإذن. يحتاج الناس عادةً إلى الإذن والطمأنينة لأنهم ببساطة يخافون من اتخاذ قرار 
سيو وين الناعي للياندهنا آن متددين الى ركيت قيمع الطمافينة : لجس يكن من 
الوصول إلى القرار الذي تريدهم أن يتوصّلوا إليه. 

بمجرد أن تأذن للآخَرينء ويقبلوا إذنك, عليك أن تزيح الستار وتدعوهم إلى الدخول. 
أظهز لهم مرةً أخرى قيمةٌ الانتماء لما تدعوهم إليه. واسمح لكل الذين منحتهم الإذن 
بتجرية الحصول على كلّ ما قطعتّه لهم من وعود؛ فحينتذ فقط سيتحمّسون لأقصى 
درجة ممكنة. ومن ذلك الحين فصاعدًاء عليك أن تستمر في تقديم خبرة وعلاقة تجعلانهم 
يعودون إليك دائمًا من أجل الحصول على المزيد ... على أن تكون هذه العلاقة قويةٌ جدًا 
لدرجة تجعلهم: إذا حدث أن تركوكء يتساءلون باستمرار عمًا إذا كانوا اتخذوا القرارَ 
الصحيح. 
إن الإذن هو أحد أشكال السيطرة: فعليك استخدامه بحكمة. 
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ملخص الفصل 
إن هنع« الاذقة متا صل يذا كلذ «هنة مين صضغيرة عدا «ومنة: الأدن [لتخريق 
يشجّعهم على اتخاذ الإجراءات التى تريد منهم اتخاذها. 
#-يعطي الإنن شعونا بالإيراء 7 
٠‏ تُعتبر تجربةٌ المنتجات واختبارها من الأساليب الخفية لمنح الإذن» استخِدِمْهما 
كثيرًا بما يحقق صالحك. 


0 
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أسئلة النجاح 


. ها'الطرق الت يمقدتي اليه بها متم الإذن حت حو تغييرًا وأستطيع 
الخروج من المآزق؟ 

متى يجب عل مَنح الإذن خلال عملية الإقناع؟ 

٠‏ كيف يمكنني استخدام الإذن في تكوين طائفة من العملاء الذين يعتمدون عليّ؟ 


الفصل الثالث عشر 


أدوات الإقناع السريعة 


قبولها أمرًا مُجِجِقًا. 


رود ماكيون 


خصّصْنا حتى الآن فصولًا كاملة لكثير من أساليب الإقناع المهمة. مع هذاء يختلف هذا 
الفصل قليلًا. هذا لا يعني أنه أقل أهميةً» بل على العكسء في الواقع. فهذه الأساليب 
ستفهمها سريعًاء وستتمكن من تطبيقها دون كثير من الممارسة أو المهارة؛ ولهذا السبب 
أيضًا وضعْتُها في جزء متأخْر من الكتاب؛ فأنا أريدك أن تتعلّم المهارات الأكثر تعقيدًا 
أولًا؛ إذ إن ترسيخها يستغرق وقنًا أطول. 

هذه الأساليب أيضًا من أكثر أساليب الإقناع بداهةٌء وسيراها كثير من الذين 
ستستخدمها معهم على حقيقتها. لكن حتى إذا تعرّفوا عليهاء فإن هذا لا يعني أنها لن 
تنجح؛ فكثيرًا ما يتعرف الناس على شيء ما ويظنون أنهم مُحصّنون منه. لكن تظل 
العملية تؤدي مفعولها على مستوّى أعمق وتحقّق النتيجة المرجوّة. يتمثّل الاستخدام 
الأمثل لأدوات الإقناع السريعة في أن تؤدَّي دورًا داعما؛ حيث يمكنك حَمُعها مع غيرها 
من الأساليب الأكثر تعقيدًا من أجل تحقيق استراتيجية شديدة الفاعلية. 


)١(‏ المضاهاة الاجتماعية 


يُطلِعنا الدكتور روبرت سيالديني في كتابه الكلاسيكي «التأثير: علم وممارسة» (آلن 
وبيكون, )3٠١١‏ على المبدأ الذي يسمّيه الدليلَ الاجتماعي. يتمثّل مبدأ الدليل الاجتماعي 
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في أننا نحدّد الصوابّ من خلال معرفة ما يراه الآخّرون صوابًا؛ لهذا فإن عرضك لأدلة 
أو أمثلة على ما يفعله الآخّرون فيما يتعلّق بالفكرة التي تعرضهاء يُعَن أحدَ الأساليب 
الفكالة للغاية في دفع الآخرين لاتخاذ إجراء بعينه في حالة عدم تأَكٌّدهم مما يجب عليهم 
فعله. 

إن السبب وراء استخدامي لمصطلح «المضاهاة» الاجتماعية بدلا من «الدليل» 
الاجتماعيء هو أنني أعتقد أن هذا المبدأ أعمق قليلًا من هذا؛ فأنا أرى أن الناس لديهم 
احتداجات معيذة بجدزة وديا لكنها لا تتحقق ويتحتون دومًا عن شخص يشبههم. فهم 
يريدون شبيهًا اجتماعياء وعندما يعثرون عليه يتخذون إجراءً على الفور لمحاكاة سلوكه 
وعندما تقدّم لهم هذا الشبيه ببساطة تحصل على ميزة كبيرة؛ فأنت هنا تفعل أكثر من 
مجرد إخبارهم فحسب أن شخصًا ما يفعل شيئًا بعينه» إذ تسمح لهم أيضًا بالاقتناع 
بفكرة أنه لا بأس من فعل هذا الشيء. إنك ترشدهم وتخبرهم بدقة بما يجب عليهم 
فعلهء ثم تقدّم لهم شبيهًا؛ شخصًا آخَّر مثلهم تمامًا يفعل هذا الشيء كذلك. 

ف خالة كال الذليل الامتمافئ تصق الفكرةق أنه إذا كاة شخم ها يقعل شيذًا 
ما فمن الأرجخ أن هذا الثيء ضحيمًا. أما'في.حالة اللضاهاة الاجتماعية: فنحن نذرك 
أن النادق مريترون الشعوة وانيه أفراد مينتفلون ولا لكنهم لايها تعون اثباء اللجموعة 
المتميزة؛ الأشخاص الذين يشبهونهم. 

لكي تستخدم المضاهاة الاجتماعية في الإقناع» اعرض أكبرَ عددٍ ممكن من الأشخاص 
الذين يشبهون الشخصّ الذي تُقنِعه. لكنْ صِفْهم بالتميّز لأنهم يشبهونك. إن هذا الأمر 
يمد الناس بقدر كبير من الشجاعة للإقدام على فعْل أمر ريما لم يفعلوه من قبلٌ؛ فالفكرة 
ليست في أن كل شخص يفعل هذاء وإنما أن كل شخص مثلي يفعل هذا. يكون المشترون 
المبكرون للمنتجات أكثر عرضةً للمضاهاة الاجتماعية لأنهم ببساطة أقلية. وهذا شيء 


م 


يروق لهم؛ إنهم يتمتعون بهويّة تقوم على فكرة تغلّبهم على منافسيهم وسَبّقهم إلى شراء 
المنتج. 


(؟) التوافق 
إن التوافق وثيق الصلة بالمضاهاة الاجتماعية؛ فالتوافق ليس إلا الاتفاق في الرأي. فتغيير 


رأي الأشخاص الذين تقنعهم يصبح أسهلَّ كثيرًا عندما تتمكّن من إظهار أن شخصًا 
آخَر مثلهم أو شخصًا يُكنُون له الاحترام» يشاركهم الرأي نفسه. 
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خذِ الوقتٌ الكافي وأنت تستهِدٌ للإقناع للعثور على آراء مشتركة بينك وبين العميل 
المحتمل ابذأ عملية الإقفاع براي مشترك؟ فنواء أكنك :تشترك مغة في راي وَاحد آم كثير 
من الآراء. سيكون من الأسهل كثيرًا الفصولٌ إلى نقظة اثفاق حؤل الأفكان الجديدة. إن 
الثقة كامنة في التوافق وتزيد مع تزايّد التوافق 

يُعزّز انتقال السلطة عندما تتمكّن من تقديم رأي مشتركِ مع شخص يثق فيه مَن 
تحاول إقناعهم؛ بل يُعزَّز أيضًا أكثر عندما يقدّمك هذا الشخص على أنك تشاركه الرأي 

إن حشد التوافق على مدار عملية الإقناع يُسهّل كثيرًا على جمهورك الوصول إلى 
النتيجة التي تريدها. يصحٌّ هذا بوجه خاص عند إقناع كثير من الأشخاصء وذلك بسبب 
المضاهاة الاجتماعية» فتكون هذه عمليةٌ فكَّالةٌ يلاحظونها ويشاركون فيها. وكلما زاد 
عدد الأشخاص الذين يوافقونك الرأي ويشاركونك إياهء زاد احتمال أن يشاركوك الرأي 
في الأفكار الجديدة التي تقدّمهاء كذلك يزيد هذا من احتمال إعجابهم بك, وسنتناول هذا 
الموضوع بمزيد من التفصيل بعد قليل. 


(؟) التقمّص العاطفي 


يحكي أليكس ماندوسيان» الذي ستتعرف عليه أكثر في مرحلة لاحقة في هذا الكتاب, 

قضة زافمة عن القَرْق بين التقمّص العاطفي والتعاطّف. خلال ندواته الشهيرة التي 
تُعقَد عن بُعْده يشرح الأمر على النحو التالي: تخيّل أنك في مركب يهتزٌ ويتأرجح في 
الأمواج المتوسطة الارتفاع» فتجد أن صديقك الذي يتخ عن مجاه انك 1 فين 
بدوار البحرء وشحب لونه قليلًاء قرت يننا 3 المحرمع قوق تاذ الطفيةه. فتذهب 
إليه وتريّت على ظهره وتقول له إنك تشعر بالأسف على مرضه؛ هذا هو التعاطف. أما 
إذا ذهبت إليه وأنت تشعر بالأسى نحوه, وأصابّك الإعياء وبدأتَ تتقيّاً معه لهذا السبب؛ 
فاو هذاهى التقتضن 'القاطف . 

هذه قصة رائعة (على الرغم من أنها تصويرية بعض الشيء) لتبسيط فكرة معقدة؛ 
فأنت كممارس للإقناع» تريد من الآخرين أن يتقمّصوا فكرتك عاطفيًا؛ فتريد منهم 
التعاطّف مع موقفك ومشاعرك ودوافعك وفهمها. وعند وصول الناس إلى حالة التقمُص 
العاطفي؛ فإنهم قَلّما يرون أن قرارك ليس القرار الصحيح. 
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تعزّز المشاعر من التقمص العاطفي أكثر من أي شيء؛ فكلما تمكنت من جعل قرار 
الآخرين مبنيا على العاطفة» زادت قدرتك على جعلهم يرتبطون بك وبفكرتك» وزادت 
سرعةٌ تقمّصهم العاطفي. وبِعَرْضٍ تجارب مَنّ بها أشخاصٌ آخَّرون - شبيهة بتجارب 
الأشخاص الذين تحاول إقناعهم - وإظهار كيف خُلَّثْ مشكلاتهم؛ فإنهم يصلون إلى 
أقصى درجات التقمّص العاطفي. 

إن مفتاع استخدام التقمصن العاطفى أنك: لأ“ كريد أن يشعن الناس بالأسى .شحوك 
(يتعاطفون معك). فأنت تريدهم أن يتقمّصوا شعورّك (أو شعورٌَ أي شخص آخّر 
مثلهم) إلى الدرجة التي يصعب معها ألا يتخيّلوا عدم مشاركتك الرأي. 


و6 


(6) الأفكار غير المترابطة 
توجد مقولة مفادها أن رحلة الألف ميل تبدأ بخطوة واحدة. أنا أعلم أن هذه المقولة لا 
تحت عن الإقتاع؛ لكنها يمكن أن تُطَبّق عليه يسهؤلة. 

لم يكن إقناعٌ شخص إقناءًا تامًًا يومّاه ناتجًا عن دفع ذلك الشخص إلى قبول 
فكرة كبرى؛ فالإقناع عملية تدفع خلالها الشخصّ الذي تحاول إقناعه إلى قبول كثير من 
الأفكار الصغيرة. حتى يمكن تقليص حجم الفكرة الكبيرة إلى حجم فقول كمن اهل 
على الناس تقبَّلُ الأفكار الصغيرة والتغييرات البسيطة أولًا؛ فبمجرد أن تجعلهم يتقبّلون 
فكرة أو فكرتين صغيرتين» يصبح دفعهم إلى قبول الفكرة التالية أسهل كثيرًا. 

يجب أن تنتبه من فضلك إلى أنني لا أتحدث عن «مجموعة الموافقة»؛ وهي فكرة 
دفع الناس للموافّقة فحسب على مجموعة من الأشياء. ثم تعرض عليهم فكرةً تريد منهم 
المواققة غلوها: إن هذه مسناظة خلحة سنخيفة: فحن إن واففواء فاق فة التكمال كنا 
بأن يغيّروا رأيّهم فيما بعدُ. 

ومكل الطريقة الصديكة كدوام الأمياء الضغيرة ف ترق الناس إل الوافقة عل 
مجموعة أفكار صغرى غير مترابطة» أو الحصول على موافقات صغرى متعلّقة بفكرة 
متناسبة مع القرار الذي تريد منهم اتخادّه. وقد تريد أيضًا التركيز على أكثر الأفكار 
تأثيرًا التي من السهل تقيُّلها أولًا؛ فعندما تدقّق في اختيار الأفكار المؤثرة» تتمكّن من 
قيادة جمهورك ببطءء لكن بثبات» إلى اتخاذ قرار نهائي بالغ الأهمية» على الرغم من 
سهولة اتخاذه بالنسبة إليهم. ١‏ 
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تُعتبر الأفكار الصغرى غير المترابطة أيضًا من أساليب الإقناع الخفية لأنها تستخدم 
الشعور بالإنجاز؛ فبمجرد الوصول إلى حلّ بشأن بعض الأشياء والتوصّل إلى عدة 
موافقات؛ ينتاب المرءَ شعورٌ جيد؛ فتشعر بأنك تتمتع بقوة دافعة» بأن شخصًا ما هنالك 
يفهمك وأنت تفهمه. ويزيد هذا من إعجاب الناس بك لوجود شيء مشترك بينكم الآن. إن 
الرابطة الشائعة القائمة على حل المشكلات المشتركة تكون فعّالة للغاية في تعميق الألفة 
والعلاقة. 

لا يرغب معظم الناس في العودة إلى المشكلات التي تخلّصوا منها مرةً أخرى؛ فعندما 
يكونوا قد انتهوا من حل كثير من المشكلات أو الجزء الأكبر من مشكلة كبيرة» يصبح 
لديهم استعدادٌ لإتهاء الحل مع اللتشخصن الذي قطغوا معة كل هذا الشوط؛ ومن كم يقل 
احتمالٌ بدئهم العملية مع شخص جديد عندما يلوح في الأفق أملّ إنهاء العملية القائمة. 


(6) الإعجاب 


إن حب الناس لك سم قيّمة للغاية عليك أن ن تنمّيها إذا أردتَ إقناعً الناس؛ فكلنا نرغب 
في عقد صفقات مع أناس نحبهم. وتقبّلُ الأفكار من شخص تحبه أسهلٌ كثيرًا من تقيّلها 
من شخص ل تهتم به. 

لا يعني أن ن تكون محبوبًا أن تصبح أفضل صديق لكل : شخص تشرع في إقناعه, 
وإنما يعني أنك يجب أن ن تكون لطيفا ومريحًا في تعاملك. وإليك بعض السمات التي 
تزيد من محبة الآخَرين لنا: 


٠‏ وجود خبرات مشتركة. 

الانتماء إلى الخلفية الاجتماعية الاقتصادية نفسها. 
الانتماء إلى المنطقة الإقليمية نفسها. 

٠«‏ الفصاحة والأناقة. 


« رَفض النميمة وترويج الإشاعات. 

٠‏ سعة الاطّلاع والاستعداك لمشاركة المعلومات: 

« الإنصات بانتباه في الحوارات. 

٠‏ مشاركة أشياء حول أنفسنا من أجل توطيد العلاقة. 
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٠‏ توظيف حس الفكاهة الملاتم من أجل إضفاء حيوية على المواقف. 
٠‏ التمتع بمهارة التحدَّث بلباقة. 
« التمتّع بثقة جيدة في النفس وبحالة مزاجية جيدة بوجه عام. 


في الواقع؛ لا يواجه معظم الناس صعوبةٌ في كسب محبة الآخرين؛ فحتى الأشخاص 
غير المحبوبين بإمكانهم تحقيق هذا؛ فهم عادةً لا يدركون أن الآخرين لا يكترثون 

مع هذا | ن تكون محبوبًا أمرٌ يحتاج إلى جهد مستمر؛ فكلنا قز ابام سينة أن 
نتعامل مع أشخاص لا نهتمٌ حقًا بهم على المستوى الشخصي. إذا كنت تعتزم إقناع 
معظم الذين تقابلهم» فلا بد أن تحظى بمحبتهم حتى إِنْ لم تكن تحبهم. أنا لا أقترح 
أن تسمح للناس باستغلالك أو التصرّف على نحو غير ملائم؛ لكنْ في بعض الأحيان 
يتحتم عليك كتمان مشاعرك وخَلّْقَ سياق يمكنك فيه التعامُل مع شخص حتى إِنْ كنت 
لن تتعامل معه في سياق طبيعي. 00 

تفكق فكزة كو ((لوء محيويا إفنوى التعاظ الاناسية: له لين هخ الصحي علينا 
كككا أن ترفقن شخصا يدلقم من هدع اكترافا جه أن كرافينا زه كناقة كما أنه 
من اشبة المستكيل. آل 'تساعد. من تحبهم إذا "كان ما 'يظليؤنه معقولة' إن الحب يقوم 
على حاجة عاطفية؛ فنحن نحتاج إلى محبة الآخَّرِين لنا ونريدهاء يا استعداد كامل 
لمكافأة الأشخاص الذين يبادلوننا المحبةٌ. كذلك يجعلنا الحبٌّ أكثْر تمدّرّاء فلا يمكن 
نيا نكا مسوزلة:. #الديية :إل الشكف غير الحروفنا يكو الشخص الى يصانكة 
ويحبه شخصًا لا يمكن نسيانه بسهولة, لا يمكنه نسيانك بقدر ما لا يمكنك نسيان 
الشخص الذي قطع عليك حارة القيادة بسيارته هذا الصباح. 

نميل عند الاختيار إلى اختيار الذين نحبهم والذين يشبهوننا؛ فعلى سبيل المثال: 
عند اتخاذ قرار صعب بشأن الاختيار من بين الموردين» ستفضّل اختيار الشخص الذي 
تحبه على شخص لم تشعر تجامّه بأي شيء على الإطلاق. 

إفنا تحن الأشتاهن:الذين يشمووتناء إذا ناكد من التركيل عل القواهم الشركة فخ 
أجل رفع مستوى علاقة الصداقة المتبادلة. سارغ إلى مد يدِ العون متى استطعت. قدَّم 
النصيحة أو للعلومات التي لا تكن مقوائرة بخلاق ذلك قلف عل هواياك شخهية 
معينة أو مواطن شغف وتحدَّتْ عنها. أرسلٌ رسالةٌ بمقال إخباري عن شيء تنافَشْتْما 


ع 


بشأنه. 
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سنتحدّثْ بمزيد من الاستفاضة في موضوع العطاء من أجل الأخذ عمًّا قريب» 
لكندن أريد' الآ أن أظلعلة عل لحن أسراري غير المعروفة؛ فكل معرض تجاري أذهب 
إليه يكون ملينًا بشخصيات شهيرة توفع على شيءٍ ما. أحصل أنا على أي شيء يوقّعون 
عليه (أحيانًا أحصل على قطعتين أو ثلاث منه. لا تخجل من هذا). لا يهمني نوع الشيء 
الذي يوقعون عليه؛ والسببُ وراء ذلك أن لديٌّ خزانةٌ مليةٌ بالهدايا الرائعة التي تجعلني 

تخيّل ما يحدث إذا اعترفت بأنك من أشد المعجّبين بالمصارع المحترف جولدبيرج؛ 
ولع يرسي ريل انه طبور اك ٠‏ ملوّنة عليها توقيعه. ستحبني على الفور ... ور 
كثيرًا. إذا نظرتٌ إلى مجموعتي حاليّاه فستجدها تحتوي على كرات قدم وبيسبول, 3 

سلةء وكرات قدم صغيرة» وقمصان رياضية؛ وصور من كل حجم ونوعء: وكتب ومجلات» 
ومناشفء وكرات جولفء وزجاجات بيرة» ومستحضرات تجميلء وفعليًا عشرات الأشياء 
الأخزىئ: كل هذه الأشياء موقعة هن أشخاضن مداية من سيافسعر ستالوق حنى قاقدات 
فريق مشجّعات فريق سان فرانسيسكو فورتي ناينرز, ولم يكلّفني أي منها فلسًا واحدًا. 
وعليك أن ترى كلّ هؤلاء الأشخاص الذين يعتقدون أني شخصٌ رائع الآنء بعد أن تلقُوًا 
جميعًا مثلّ هذه الهدايا الشخصية مني. 


(1) أغط حتى تأخذ 

بالإضافة إلى التمتع بحب الناسء فإن العطاء يطلق أحد أكثر مبادئنا المتأصّلة قوة؛ فإذا 
أعطانا شخصٌ شينًاء نشعر بأنه يجب علينا إعطاؤه شينًا في المقابل. يُطلِق سيالديني 
على هذه العملية قانون التباذل. يشرح القانونٌ الفكرةء أما مبدأ أن تعطي مقابلَ أن 
تأخذ فيصف العمليةٌ التي يتحقق بها هذا. 

ا هدايا كوسيلة «لنشر اسمها في السوق». تكون هذه الهدايا 
عادة أقلام حبر أو أشكالًا تثبّت بالمغناطيس أو قمصانًا أو أكوابًاء أى غيرها من الأشياء 
الصغيرة التي يعتبرها عاد الحاوملون #علدها أشاة مقن المسامن متها أنا عادةً لا أعتير 
معظم المنتجات التى توزّع على العملاء بهدف الدعاية وتكلف أقلَّ من بضعة دولارات؛ 
أشياء مميزة بما يكفي لتحفيز عملية العطاء في مقابل الأخذ لدى معظم الناس بقوة. ٠‏ مع 
ذلك علفا واد كمذز الهدية وداوث صسوية الحصول علدهاء راد الشعون ييتفردها وؤادت 
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الرغبة في الحصول عليها. عندما تُوجد هذه الحصرية وتُعطِي الهدية» قد يكون لهذا 
تأثيرٌ قوي للغاية. وخيرٌ مثالٍ على العطاء من أجل الأخذ هو المثال السابق الذي تحدّفْتٌ 
فيه عن توزيع السلع الموفّعة, التي حصلتٌ عليها مجانًا من المعارض التجارية؛ فهذه 
الهدايا تحمل طابعًا شخصيًا؛ إذ إنها مقتصرة على الشخص الذي أعطيها له. وتوجد 
رغبة شديدة في الحصول على هذا المنتج. 

بالرغم من كوْن بعض الناس قد يستجيبون بأعداد كبيرة لعروض معينة عند 
إرسال هدايا عامة. يبدو أن هذه الأعداد في انخفاض؛ على سبيل المثال: ملصقات 
العناوين البريدية المجانية التي تخغيل ك امن شجكية معاون الأمري كيه العاف 
قد 'تشجّعك عن إرسال تبرّع بسيظ لأنهم قد وَرّعوها استياقاء لكن معظم الناس إما 
سيستخدمونها وإما سيتخلصون منها دون استخدامها ودون منح تبرّعات؛ ويتمثّل 
السنت ثوراء: ختعف تاكن هذا الأسلوبء في عدد الأشخاص الذين يسيئون استخدامً هذا 
المفهومء بالإضافة إلى كم البريد المباشر الذي يتلقّاه كل مدا في وقتنا الحالي. 

كذلك يفهم كثير من النامن حاليًا هبدأ التبادل وهذئ تجاه لذا يمذهون المشترين 
والموظفين من قبول هدايا من أي نوع؛ حتى إن كثيرًا من الدورات التدريبية عن التفاوض 
والشراء وصلت إلى حد شرح العملية وكيفية تطبيقهاء وشرح السبب وراء ضرورة عكس 
هذه العملية وإعطاء هدايا أن يبيعون لهم دون قيول هدايا في المقايل. 

إن من أكثر الطرق الفعالة التي يمكنك بها أن تعطي لكي تأخذ, أن تقدّم عينةٌ من 
المنتجات أو عينةٌ من الخدمات للناس حتى يجرّبوها. عادةً ما أخصّص ساعةٌ من وقتي 
للعمل مع بائع متعثر في عمله في شركة أريدُ أن أعمل معها على المدى الطويل. يشجّع هذا 
العطاء الاستباقي البسيط بشدة الرغبةٌ في إعطائي شيئًا في المقابل. ومن المثير للاهتمام 
البالغ أن العينات أصبحت شيئًا متوقَعًا في مجتمعنا اليوم؛ فلم تَعُْنْ تبدى كهداياء ومن 
كَمّ فإنها لا تلفت انتباءَ الأشخاص الذين يحصلون عليها. 

أحد السَبْل الأخرى للعطاء من أجل الأخذ هو تقديم تنازلات؛ إنه أشبه بتلك الفكرة 
القديمة المتمثّة في تيادل المعروف. إن تقديم تنازلات في بداية عملية الإقناع يؤدّي إلى 
كثير من النتائج الطيبة. حاولٍ التعرّفٌ على الأمور التي تمذّل نقاطًا شائكة ويمكنك 
بسهولة التنازل عنها عند بدء العملية, وبعد قليل من المقاوّمة قدَّمِ التنارل. مع هذا لا 
حَقَدم ككيرًا من التذاذلات::فكثير .ما يستمن:الناس: خاضة المشترين: ف الطالية يميد 
ومذية من التنازلاك. فى النحالة اللقل: سنتقكم كتارل واحداآى تنائلين نحتى تدقع العملية 
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إلى الأمام, عالِمًا أنك ستحصل على مردودٍ في وقت قريب. تذكّن» بمجرد حصول الناس 
على تنازُلٍء فإنهم نادرًا ما يريدون العودة إلى النظر في عروض أخرى مع شخص آخَرء 
وحتى إن كانوا مستعدين للنظر في عروض أخرىء فإنهم عادةً لن يحصلوا على التنازلات 
نفسهاء وستبدى تنازلاتك أكثر قيمةٌ لهم. قدَّم القليلَ كلما كان ذلك ملائمًا. 


(9) تحمل المسئولية 


من أوائل الدروس التي تعلّمها معظمنا فكرةٌ الوفاء بالوعد. فتحمُّلٌ المسئولية شعونٌ 
قويٌّ للغاية لكل منَا تقر ريا فتحن تمر يضار ره لعل كل شيم تقوييا نقتا تع فلك 
بصرف النظر عن مدى تأثيره علينا فيما بعدُ. ونظرًا لمعرفتنا بقوة تحمّل المسئولية, 
يدفع متخصّص الإقناع الجيد جمهوره إلى قطع التزامات على أنفسهم. 

إِنْ دفعَ الشخص الذي تقنعه إلى الموافقة على خطوات قادمة فعلية محدّدة الوقت» 
لَهُىَ أفضل طريقة على الإطلاق لبدء دفع الناس لتحمّل المسئولية. : فعليًا في كل صفقة 
إقناع أنتهي منها أحصلٌ على خطوات تالية محددة بصرف النظر عن مستوى الالتزام. 
والأقم مق ذلف أن أتابع كدي أجعل جمهورى بيعلم آنثى أول «افتمامي الهذه:الأخطوات 
التالية وأتابعها. أحاول أيضًا أن الم نفسي بخطوة أو اثنتين على الأقل من الخطوات 
التالية استطيع تنفيذهما حتى أظهر آني تحمل المستولية أيضًاء بوجود خطوات استظيع 
تكفيزهان يكون لذق الح أيكا "و البقاد ماسقال والعتخمن. عن كل الاقف با 
حدث مؤخرًا. ١‏ 

عندما كنت أعمل في البيع للشركات: جعلتتي هذه الفكرة أفضل شخص في مجالي 
أينما ذهبث. وبينما كانت اتصالات مندوبي المبيعات الآخرين لا تلقى جوابًا أى لا يعاونٌ 
أحدٌ الاتصالَ بهم كانت مكالماتي يُرَذّ عليها بانتظام متوقع. كان الأشخاص الذين أعاودٌ 
الاتصالَ بهم يتوقعون مكالماتي» وفي الواقع كانوا يُطالِبون بها تقريبًا في بعض الأحيان؛ 
لأنني التزمث بوعدي أمامهم. 

هما كيدا جيوولة ق الإقناء "!لذ كما لا :ترود ننه المسنة افيه امعطم فق كدر 
الككيان أن تعيدها عن طررق الإشاوة إلى الالتزافات التي تقد كد يتفدف هذا كل روهه 
الخصوط عتدما للاييفة الشخض الككن ذؤرة المتفق عليه 'يمكفك غازة اليك يق الأدن 
مرة أخرى بطريقة عملية مثل أن تقول: «لقد اتفقنا على أن أفعل هذا وأن تفعل أنت 


للدردل 
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ذلك. وقد انتهيث من المهمة الموكلة إليّ فهل يوجد أي شيء يمنعك من تنفيذ ما التزمتّ 
به وأستطيع أن أساعدك فيه؟» ويذلك يعود الضغط من أجل التنفيذ على الفور. 

إن أساليب الإقناع السريعة هي الأدوات التي ستستخدمها كل يوم؛ ستطبقها في 
عدد من المواقف. استخدِح أدوات الإقناع السريعة كجزء من مجموعة من أساليب الإقناع 
بهدف دعم استراتيجية أكبر بكثير. وستحصل على نتائج أفضل. فكّز في استخدامها 
مثلما يستخدم النحّات الإزميل» من أجل التغلّب على الاعتراضات. ومثل النحّات أيضاء 
ستحؤّل النقرة أو النقرتان الأخيرتان جهودك الإقناعية إلى تحفة فنية. 


ملخص الفصل 

« قد تكون أدوات الإقناع السريعة فعّالة للغايةء لكنها عادةٌ ما تمثّل أكثر 
محاولاتك لفنًا للانتباه إلى التأثير أو الإقناع» ومن الأفضل أن تستخدمها ضمن 
يُعتببر العطاء من أجل الأخذ أوضح نوع من أساليب الإقناع السريعة» لكنَّ 
فُرَصَ نجاحك تصبح أكبرَ عندما تكون الهديةٌ مقتصرةً على المتلقّي فحسب. 
رك جهودك. 
إننا جميعًا نشعر بضرورة الوفاء بالالتزامات. احصل على وعودٍ وحمَّلٍ الآخَّر 
صحخولية تتفرزهاء تمن تعس الثوامناتك .مى. لعل إلزام :الظوت الآكن يتققيد 
التزاماته. 


أسئلة النجاح 


« أيّ من أدوات الإقناع السريعة أستطيع تطبيقها في أحد مشروعاتي التي أعمل 
عليها حاليًا؟ 

« مَن الذي يمكنني تحميله المسئولية ولم أفعل هذا بعدٌ؟ 

٠‏ كيف يمكنني أن أدفع الآخَّرين إلى حالةٍ يكونون فيها أكثر قدرةًٌ على التقمٌص 
العاطفي لموقفي؟ 


الفصل الرابع عشر 


معادلة الإقناع 


التهيئة + العرض التقديمى < التأثير - الإقناع. 


ديف لاكاني 


قد يكون هذا الفصل هو الأهم في الكتاب بأكمله لأنه يعرض خريطة الإقناع من 
البداية إلوالذياية لقن أل هورة :مق الكقي الت حفط *كافة عنام عفلية الاقناض 
كما وُضِعّت نماذجٌ علمية شديدة التفصيل تستعرض طريقةٌ حدوث الإقناع والعمليات 
الواجحب توافرها سن أجل التأكير :فق الناس أى تفي آراخهم. :هذه اعمال يالعة الأهمية 
لكن الشخص العادي (مثلي ومثلك) لا يملك الوقتّ لتطبيق نماذج علمية تفصيلية في 
مواقفه الفردية؛ فنحن في حاجة إلى مجموعة من الأدوات وخطة لاستخدامها. 

من بين كل النصوص العلمية التي كُتبت حتى وقتنا هذاء لم يُْلّف أحدٌ الكتابَ 
الذي يقول فيه ما عليك فعله» والوقت الاي لفعله. وسيب نجاحه. أنا لا أعلم السبب» 
لكنْ بعد تأليفي هذا الكتابَّ يمكنني تخمين الإجابة؛ إذ يبدو الأمر إلى حدّ كبير كما 
لو أنك تَعلّم الناس التلاعُب. فإذا كان هدفهم هو التلاعبء فإن هذا الكتاب والمبادئ 
الأخرى التي شرحها مؤلّفون آخّرون ستجعلهم بالتأكيد أكثر مهارةً في هذه العملية. مرةً 
أخرى يرجع الأمر إلى النية؛ فإذا كانت نيتك حقًا مساعدة شخص ما أخلاقيًا ومعنويًاء 
فإنك ستتمكّن من فعل هذا على نح أفضل من أي وقتِ مضى؛ ويصحٌ الأمر نفسه إذا 
كان قصدك هو الحصول على ما تريد بأي ثمن» وسيكون الفرق الوحيد الذي ستراه في 
النتيجة الطويلة المدى. ففي النهاية يُكتشّف المتلاعبون ويكرههم الناس» بل يُقاضَون 
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أيضًا في كثير من الأحيانء أما الْمقنِعون المتميزون» فيحظؤن باحترام الناس ومحبتهم؛ 
ذلك لآنهم يستطيعون التأثير فيمّن حولهم ودفعهم إلى الحصول على نتائج رائعة. 

استعرضت في فصول سابقة أهم الأدوات الفردية في الإقناع؛ ٠‏ وقدّمت لك أفكارًا 
عن مواضع استخدامهاء أها الأن:قساو كي لك كيف فشن هحوما مقطما باسشهواد كل 
المهارات التي تعلّمْتَهها حتى الآن بطريقة رمزية ستسمح لك بإقناع أي شخص. هذا هو 
المفتاح السري للحصول على أي شيء تريده. 

هذه العملية بسيطة للغاية وتشتمل على ثلاث خطوات فقط: التهيئة والعرض 
والتأثير. في الواقع» يمكن تقسيمها إلى خطوتين فقط: التهيئة والعرض؛ نظرًا لأن التأ 
يجب أن يحدث - أو هو يحدث بالفعل - خلال الخطوتين الأولى والثانية. 


)١(‏ الإقناع الفمّال في ثلاث خطوات 
)١1-١(‏ التهيئة 


يتمثّل الجزء الأول من معادلة الإقناع في تهيئة نفسك وجمهورك. تتكوّن التهيئة من 
تلاثة عناصر: 

)١(‏ «الشخصية»: قبل بدء العملية» تأكّدْ من بناء شخصيتك على نحو مناسب. وأهم 
النقاط :الك :هلوك الذاكن دياه القضة الك روماه واللشون الك ,كرك يها واداقة 
مظهركء والتمتع بالخبرة: والعرض. اسمحٌ لشخصيتك أن تظهر بدايةٌ من اللقاء الأول؛ 
فقبل أن تتفوّة بكلمة» يجب أن تجذب شخصيئَّك الناس بأسلوب إيجابي ينم عن الثقة. 
ليو ]3 "يغرفواك عل ذه رقف بوخبفكة جت كمع "لقص الدى وامعاده سام كيه بي 

(؟) «تهيئة الجمهور»: تأكّدْ من أن جمهورك يناسب قدرتك؛ فكثيرًا ما تفشل عمليةٌ 
الإقناع في هذه المرحلة لأن متخصّصي الإقناع يختارون الجمهورٌ الخطأ لرسالتهم, أو 
لأنهم لا يجْرُون أبحانًا كافية أو يُعَذُون جمهورهم جيدًا؛ فمن الضروري أن تفهم طبيعة 
الذين تخاطبهم إذا “كنت ريد أن اتذمكن من استخدام كل أدواتك المكتشّفة حدينًا. 
بإمكانك فعليًا التأثير في أي شخص, لكنْ إذا لم تكن لديهم سلطةٌ اتخاذ القرار الذي 
تريد منهم اتخاذه؛ أى على الأقل التأثير في الشخص القادر على اتخاذ هذا القرار؛ إذن 
فإنك تضيّع مجهودًا طائلًا. 
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جميع البائعين غير الناجحين الذين التقيث بهم يقضون تقرييًا وقتّهم في هذه 
الغلطة؛ فهم يحاولون التأثيرَ وإقناعٌ الأشخاص الذين يَسهْل التأثير فيهم أو إقناعهم, 
هؤلاء الذين ليس لديهم ما يخافون عليه ولا يتمتعون بسلطة الفعل. وتكون النتيجة 
متوقّعةٌ؛ لا شيءَ يحدث على الإطلاق. 

عند تهيئة جمهوركء لا بد أن تكون واثقًا من أن التوقيت صحيحٌ؛» وأن جمهورك 
سواء أكان شيفضا واجذا آم كتبويى حم واهالة تمكنه من انتقبال وميالطة» لا 
يمكنني حصر عدد المرات التي أطقى فيها مكاماق من ,مقدوني المبيعات :(حماه رن عل 
كل مكالمات مندويى ي المبيعات حتى أعرف فقط مدى براعتهم في أداء عملهم): وأقول لهم 
فيها إن اختيارهم للتوقيت غير موفقء إلا أنهم يتجاهلون ذلك ويستمرون في محاولة 
الترويج لمنتجهم. تحقّق العمليات من هذا النوع شيفًا واحدًا لا غير ألا وهو نفورٌُ العميل 
تمامًا. فأنت تريد أن يكون جمهورك متقبّلَا ومتفهّمًا سببَ قضائكم الوقت معًا. حتى إذا 
كان جمهورك عدوانياء فإن القاعدة المشتركة التي عليك إيجادها هي الرغبة في التوصّل 
إلى حلٌ؛ فالأشخاص العدائيون الذين يريدون حلا يكونون مستعِدّين لتقب واحدٍ. 

إذا كنتَ تعرض قصتك عبر نظام توضتل: من طرف :فالدم” كقوساه: المكذ تاك 
العامة أو وكالات الإعلان» فتأكّدْ من أن رسالتك تَوجّه للأشخاص المناسبين. بالتأكيد 
يوجد أشخاصٌ ممَّن يقرءون مجلة «هاي تايمز» مستعِدُون لشراء كتابك عن السمادء 
لكن توجد أعداد أكبر بكثير تقر مجلة «البستنة الخطوية. و«أخبار الأرض الأم»؛ فابعث 
برسالتك إلى مَن يرجح اقتناعهم واتخاذهم إجراءً بشأن ذلك. 

(؟) «إعداد القصة»: الآن يجب إعداد القصص في أجزاء أى قطع. حتى تستطيع 

ملاءمتها للجمهورء بالإضافة إلى أمثلة محددة ومواد دعائية متصلة بما يرونه مناسيًا أو 
مهما لهم. أعد التحقق من جمهورك وقصتك قبل عرضها لكي تثق أن لديك المعلومات 
التي تحتاج إليها لعرض قصة مقنعة. 


(1-؟) العرض 


الجزء الثاني من معادلة الإقناع هو أن تعرض قصتك على نحو فعّال إلى جمهورك المحدد 
بوضوح. وحتى تعرض قصتك بفاعلية عليك أن تحقق شيدّين. 
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في البداية» يجب أن تُوجد صلةً وأهميةٌ مباشرة وتكوّن نوعًا من الألفة. إن عرضك 
التقديمي يتكوّن من قصتك وشخصيتك؛ لذا عليك التأكد - منذ لحظة ظهورك - أنَّ 
#تخصضيكلة تربل :ونتالة هوكر 4 قامس كريل أن ككذه الأكياة: 

إن :هذا وقت مفاست الفانة لتمية الألقة إذا عدى تمحدث إل «محدوعة: فردن أن 
يُقدّمك أحدٌ أعضاء المجموعة من أهل الثقة الذي يستطيع مشارّكة سلطته معك. احرص 
على كتابة المقدمة بحيث تستفيد إلى أقصى حدَّ من هذا الحديث. في الحالة المثالية» تريطك 
بالشخص الذي يقدّمك علاقةٌ وطيدة. ويمكنه الحديث عن بعض التجارب الشخصية 
ل ا ل 
ببساطة في نقل السلطة. بالنسبة إلي قد أخ ح ش لما قدا و قله الح عزو 
هذا الشخصء على النحو التالي: «أعر ا ديف خبيرٌ في الإقناع» ولهذا السبب أنا 
متحمّس للغاية لأنى حظيتٌ بهذه الفرصة لتقديمه لكم. أنا أعلم أنناء أنا وأنتم» سنتعلّم 
كك من الأفكار المدئوة قر كبوا معن مصيديقا ريك كاف لك أن قو نف الذقة 
الكى.ضة بها هذا العلقى :وس هذا فإن عطلية التصديق فى عملت وعر] عملية مشاركة 
السلفلة ,لم اذكو أشي غير ستمي :رقنا كلقت بووفنا مضع فيه النانن إلى تخد 
يثقون به وهو يقدّم شخصًا آخْر يثق به ويحترمه. 

إذا كنت تقابل شخصًا ما لأول مرة وتقنعه وحهًا لوجه. يكون هذا هو الوقت 
المناسب لطرح الأسئلة وتنمية الألفة بينكما من خلال اكتشاف خيرات مشتركة؛ ودفع 
هذا الشخص إلى الحديث عن نفسه بصراحة. إذا كنتَ تكتب كلمات إعلان لأية وسيلة 
إعلامية, فعليك أن تعرض فيها مشكلة شائعة سيتعرّض لها جمهورك وسيساعدهم 
مُنتَحُّك أو خدمئك في حلها. وادعمْ هذا الكلامَ بشهادات شخصية من أشخاص آخَرين 
جرَّبوا الحلّ الذي تطرحه بالفعل. 

هنا أيضًا تسنح لك فرصة استعراض قصصك بسرعة في ذهنك وتعديلها؛ فيجب 
أن ولف قصنتك بحي تستدزم كل من «تأثير الصدارة» و«تأثير الحداثة». فعند عرض 
قائمة من المعلومات على الناسء يزيد احتمال تذكّرهم أولَ وآخِرّ أشياء سمعوها أكثر 
من الأشياء التي تُذكّر في المنتصف؛ لذا تأكَّدْ من السام التافييين كليهما عند عرض 
قصتك على فرد أو مجموعة. وأسهل طريقة لتذكُر هذا قد تتجِسّد في القول المأثور القديم 
الخاص بمجال التدريب: «أخبرُهم بما ستقوله لهم, ثم قله لهم, ثم أخبرهم بما قلتّه لهم 
للتو.» 
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راحِعٌ أجزاء قصتك وتأكَّدْ من أنها تناسب المجموعة التي تخاطبها. أضف أي 
معلومات إضافية لا بد من احتواء القصة عليها لتصبح مكتملةً ومؤثرةً. تدرّبْ على 
عرضك التقديمي باستمرار قبل وقته الفعلي حتى تُصقله وتستطيع تأديته باسترسال 
مادق ومتفام وإن لم تكن تعرف كيف يبدو ذلكء فما عليك إلا أن تأخذ أحد كتب 
الأطفال وتقرأه بصوت عالٍ؛ ستشعر على الفور ا 
قصتك؛ ستجد أن لقصتك وتيرةً وإيقائًاء هنالك تذق أن قصتك أصبحت جاهزة. 

حَدّد أوخحه الاغتراضن :والتقاط الشائكة اللحتملة ورد عليها وتعلث عليها ف عرضك 
التقديمي؛ فعليك أن تُحوّل نقاط المعارضة إلى فرصء واستعدّ لاستباق المنتقدين 
المحتملين. وإذا وجدتّ مشكلات معينة في المكان الذي ستقنع الناس فيه فعليك أن 
تُصلحها قبل أن تبدأً؛ فقد تُفسد عواملٌ التشتيت إيقاكك. وتسمح للشخص الذي تقنعه 
بتركيز انتباهه على شيء آخَّر غيرك. 

الأمرُ الآخّر الذي عليك إنجازه في هذه المرحلة يتمثّل في تقديم عرض تقديمي مؤثر. 
ابدأ بقصة أو فكرة مؤثرة وادعمّها بقصة يستطيع جمهورُك التماهي معها. 

استخدمٌ قانونَ التغايٌر لصالحك؛ فاطلبٌ أكثرٌ مما تريد في اليداية) ثم اعرض ما 
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تريده فعليًا. فعندما يواجه المرء قرارًا مهما ويُطلّبٍ منه اتخاذ قرار أبسطء فإن كثيرًا 
مدا سيتخذون إجراءً بِنَاءَ على القرار الأبسط. 

اشغلٌ جمهورّك بفعل أشياء أثناءً استمرارك في عملية الإقناع؛ فاجعلهم يلتزمون 
بفعل أشياء صغيرة غير مترايطة لوال "فوسباه: العفونت :. امعلهم ماحد ون رضغك 
ويلتزمون. أغاملنا ويقعاطفون .نفك من خلال إعذان مواقت وسيناريوهات بإمكانهم 
الاتفاق عليهاء وسَرْدِ أجزاء من قصتك يستطيعون التعاطف معها. اجعلهم يحبونك 
واجعل مشكلاتك مألوفةٌ وشبيهة بمشكلاتهم. 

استخدِحْ رسومات الجرافيك أو الكتيبات أو المواد الصوتية أو أيّا من سَيْل الدعم 
الأخرى التي تحتاج إليها في عرض فكرتك وليس أكثر من ذلك. حافظ على تركيز أكبر 
عد ممكن من الجمهور عليك وغ وسالتك» وهذا ضح ننواء أكنة تفع شخضًا واحدًا 
أم جِيشًا من البشر: 

رَكٌنْ على اللغة غير اللفظية؛ فعند التواصّل مع الناس» يأتى أكثر من ٠٠‏ في الماكة 
فى الإشاراك ال مستتدوهها: الفاس :ق :كموي انعد ق والاا ف تمن النظ نل الوحة تيليا 


الإقناع 


متخصّصو الإقناع المؤذّرون عادةً إلى تصوير أنفسهم بكاميرات الفيديى حتى يَرَوَا ماهيةٌ 
الرسالة التي يبعثها أسلوبٌ تواصّلهم غير اللفظي لجمهورهم. 

استخدم تعبيرات وجه جيدة؛ ابتسمٌ في أكثر الأحيان؛ فالابتسام يجعل وجهك مُشرقاء 
ويسمح بتدفق التعابير الأخرى بسهولة:» وينم عن ثقة وسعادة وحماس. كما أن التيسشم 
يجعل منك شخصًا يسهل التقرَّب إليه ويُظهر إنسانيتك. يبلغ طولي نحو مترين» ووزني 

5000" ارا بالإضافة إلى أنه صدري 00 وخصري 00 م أبدق مخينا 
شكي. عندما بدأت الحديث عن الإقناع لأول د سكا للسوط رع كثيرًا لدرجة 
أني نسيت أن أبتسم وأنا أتحدَّثء فشعر الناس بأني إنسان متحفّظ وغليظ وعدواني, 
وهذه ليست على الإطلاق النتيجة التي أردثّها. وعندما ذكرث نفسي ببساطة أن أبتسم 
على الأقل مرة واحدة كلّ دقيقة» تمكّنث من تغيير آراء جمهوري بالكاملء والآن تأتي 
حشودٌ من الأشخاص المتتحمسين لتتحدّث معي بعد انتهاء خطبي. 

ا ن الأشخاص الذين تقنعهم لا يقرءون الأفكار, وبعضهم لا يجيد فَهُم الإشارات 
الخفية التي تتركها وراءك؛ لذا عليك أن ن تطلب منهم فعْلٌ شيء ماء أ تخبرهم بما تريد 
منهم فعله في المرحلة التالية. اعرض طلبّك بطريقة تتناسب مع توقعاتهم وتتناسب مع 
عرضك التقديمي؛ أبرز الثقةٌ وتوقع الإذعانَ عند عرض طلبك. 
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استخدم التنشيطً الشبكيء وهو أداة تسمح لك بوصف ما يراه الناس فعليًا أو 
يشعرون به بعد الحديث إليك وتذكرهم بحديثك أو عرضك التقديمي. فيساعدك التنشيط 
الشبكى ببساطة في ربط أجزاء قصتك بعضها ببعضء مما يجعل الناسّ تتذكّر وتستعيد 
الأفكار والشعور الذي أثارته قصتك في وقت لاحق. كذلك يِوؤْيّد ما قلته بشأن حدث 
معين؛ فإليك مثالًا على التنشيط الشبكى لشخص يجمع تبرعات من أجل جمعية أولمبياد 
المعاقين: «في كل مرة ترى شخصًا يجلس على كرسي متحرك من الآن فصاعدًاء عليك أن 
تسأل نفسك: ما الذي يمكنني فغله الآن لمساعدة شخص في ظروف صعبة على تحقيق 
فرص استثنائية؟» 

اعرض صورةً مستقبليةٌ لما تريد منهم فعله أى الشعور به؛ فعندما يكون الناس في 
ذروة تأثّرهم العاطفيء سواء أكان وجهًا لوجه أم كتابةٌ اجعلهم ينتقلون إلى المستقبل 
0 التي ستكون عليها حياتهم وشعورهم ووجودهم, بعدما ينفذون 

تفتر. حه عليهم أيّا كان ن لفترة معينة من الوقت؛ أى اجعلهم يتخيّلون الإحساس الذي 
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سيشعرون به من جرّاء اتخاذهم قرارًا صحيحًا أو حصولهم على المساعدة. ثمة سؤال 
راكع عليك طرحه أثناء ممارستك الإقناع 3 وهو: «عندما تنظر إلى القرار الذي اتخذته 
اليومَ بعد خمس سنوات من الآن (أو أي فترة زمنية مناسبة)» ما الذي سيكون مختلقًا؟ 
وما الشعور الذي سينتابك نتيجةً هذا القرار الذي تتخذه الآن؟» سيحدث أحد أمرين؛ 
سيرون إما نتيجة عدم اتخاذ القرار وإما نتيجة اتخاذه. وسيعطيك الأمران كلاهما 
النتيجةٌ التي تحتاج إليها. فإذا اتخذوا القرارَ وكانوا سعداء بالأمرء فإنك في سبيلك إلى 
تكنيق هافك آنا [ذا لم عفدو القران فكليك أن جعزتءها الذى يعتقدوق أنه سيمدت 
إقاالة بقعتو بوأرمت كزفية كمنب هده اليم التحمرة القى كمون فهو 

إذا كنت 11 إقناع, مجموعة كبيرة وتريد أن فد عل شخص على حدة بعد 
حديثكء فإنك إذن تريد جَذْب مجموعة كبيرة من الناس إليك بعد حديثك. احك قصة 
حذَابة ومؤذزة: للماية:.وتودف كماما قبل الانقياء متها فل لهم إن :وقنك كذ اندوى: اذا 


ينبغي لأي شخص يريد أن يسمع باقي القصة أن ن يأتي لمقابلتك في مؤخرة القاعة. تحقّق 
هذه النتيجة أيضًا نتائج استثنائيةٌ في حالة البريد الصوتي. ابد ببساطة في سرد القصة 
ثم قل: «أخشى أ ن الوقت قد انتهىء: يمكنكم الاتصال بي على هذا الرقم» وسأنهي لكم 
القصة إذا وجدتم أنفسكم مهتمين للغاية.» 


)١-١(‏ التأثير 


التأثير في جمهورك هو الخطوة الأخيرة في معادلة الإقناع. يكمن مفتاح تعزيز تأثيرك في 
تطبيق كل أداة تعلّمْتَها في الفصول السابقة بقدر المستطاع. يعمل التطبيق المتأنى لهذه 
الأدوات على وضعك في مكانة شديدة التميّزء وسيجعل الأمور تسير في صالحك. توجد 
عناصرٌ الخطوة النهائية في عملية الإقناع فعليًا في كلَّ من الخطوات السابقة. على مدار 
تفاعُلك مع الجمهور الذي تحاول إقناعه لا بدا 20 المناسية القادرة 
على التأثير في كل خطوة على الطريق» من أجل خَلَقٍ قوة تأثير هائلة وفرصة للإقناع. 
ايداف لفاوق ميد عمد رو أجل الكو وا اممف لف ]ل 
يكون إمدادٌ جمهورك بمعلوماتٍ سرية (بالطبع على نحو أخلاقي وقانوني) مُثْمِرًا للغاية: 
وربما يكون أيضًا إطلاتُهم على معلومات الاتصال الموجودة لديكء أى على شبكة علاقاتك؛ 
بطريقة مبتكرة؛ إحدى الطرق الفعالة للغاية. إذا كان بإمكانك إعطاء الجمهور الذي 
تعتزم التأثير فيه شينًا أولا. فاستغلٌ هذه الفرصة. ومن المثير للاهتمام أن تكلفة هذا 
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الشيء يجب ألا تكون مرتفعة (على الرغم من أن السعرء أو القيمة الضمنية» قد يكون 
مرتفعًا للغاية)» فقط يجب أن يكون مناسيًا لجمهوركء» حتى يكون فعَالَا. 

استخْدِحُ نقلّ السلطة متى كان هذا ممكنًاء سواء أكان ضمنيًا أم واضمًا. عيّنْ أو 
التق بأشخاص لديهم بالفعل تأثيرٌ وسلطة على من تريد إقناعهم؛ واجعلهم يؤيدونك 
بشكل من الأشكال؛ إما بوضوح عن طريق الحصول على تأييدهم لك شخصيًا أو كتابياء 

إما ضمنيًا عن طريق مرافقتك لهم؛ أى الحصول على صورة معهم, أو الاستشهاد بهم 

في عرضك التقديمي. 

كوّن معتقدات جمهورك ورغبتهم في الإيمان بشيء ما. ادعم المعتقدات الحالية أى 
الراسخة منذ وقت طويل؛ واربط معتقداتك بمعتقداتهم؛ نهنا دي لقا لسري سن 
معتقداتهم وتجعلهم يتحمّسون لتكوين معتقدات جديدة» فإن هذا يعطيك ميزةً. خاصةً 
عندما يتعلّق الأمرُ بجهود الإقناع الأكبر مثل إنشاء علامة تجارية. 

ادعمٌ سلطتك أو مكانتك كخبير باستخدام سيل التفاغل المناسبة» وبطريقة تفيد 
أكثر مَن تريد التأثير فيهم؛ فهذا هو وقت عرض الشهادات الشخصية: والمقالات التى 
كتبتّهاء والأمثلة على وسائل الإعلام التى تحدَّنَتْ عنك. وفي هذه المرحلة أيضًا عليك أن ل 
بتصريحات حاسمة عمّا يجب فعلة؛ قلا بد أن تكون واثقًا ومحددًا في عرضك التقديمي, 
وتقدّم إجابات على الأسئلة والحلول المقترحة. لا مجالَ للضعف أو نقص الثقة بالنفس 
في هذه المرحلة؛ إن لم تكن واثقًا في نفسكء فاقترخ أَخْدَّ استراحة حتى تستطيع جمع 
المعلومات التى تحتاج إليها بسرعة. 

حاول نار فضول جمهوركء وادفعهم إلى إدخالك في حوار وأسئلة أكثر تفصيلًا. 
اطرخ سيناريوهات أو أسئلةٌ صعبةٌ أو آراءً مفاجتةٌ. اعرض عليهم طرقًا غير تقليدية 
في التفكير حقَّقَتْ إنجازاتٍ أو قدَّمَتْ حلول. واجعلهم يشاركون بفاعلية في التوصل إلى 
طرق جديدة في التفكير» عن طريق طرح أسئلة أفضل وأكثر تفصيلًا. تحدَّ أسئلتهم 
واطرخ عليهم أسئلةً تقتضي أن يكونوا أكثر تحديدًا في ردودهم. اجعلهم يصلون إلى 
النتائج التي وصلتٌ إليها بالفعلء وإلى النتائج التي تريد منهم الوصولّ إليها وذلك من 
خلال أسئلتك. 

استخدم الإتاحةً للتأكيد على سبب ضرورة اتخاذ إجراء على الفور. في أثناء 
تأليفي لهذا الكتاب تلقَيْتُ إعلانًا إلكترونيًا من شريك تجاري يبيع برنامجٌ تدريب عاليّ 
الحودة يمتسن: 1451 فولات وقد 25ت الرنكالة الإلكتزوفية الإملادية أقة لا ووحد سو 
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2٠‏ نسخة فقط من هذا البرنامج» وكل منها لها رقم متسلسلء ويمجرد بيع هذا العدد 
لن يُنتّج مزيدٌ من التْسَخ فلديي _العدن كد هذا ,الخد وبعد نحو أريع ساعات 
تلقيْتُ رسالةً إلكترونية أخرى تَعَلِمُني بأنه قد باع بالفعل 547 نسخة من البرنامج» 
والوقت ينفد أمامي لأحصل على نسختيء وأخبرني أيضًا بأنني إذا طلبثٌ الآن وكان 
طلبي رقم 2,7١١‏ فإنه سيضطر إلى إعادة المال إليَ. علي الاعتراف أنه بسبب الرسالة 
الثانية» اضطررتٌ إلى إلقاء نظرة مطولة على الموقع الإلكتروني, ومعرفة الأشياء التي 
يبيعها حتى أتأكٌّ من أنني لا أضيع ما قد أندم. عليه فيما بعدٌ إن هذا مثا راقع غلى 
الحدٌّ من توافر المنتج وزيادة الرغبة من خلال ضغط الوقت. 

أحد السبل الأخرى لاستخدام الإتاحة بفاعلية هو زيادة ضغط الوقت كما في المثال 
السابق. يمكن قياس الوقت بعدة طرق لكن الأمر في النهاية يتعلّق بضرورة فعل شيء 
معين من أجل الحصول على فائدة ما بسرعة وإلا ستصبح غير متاحة أو أغلى؛ ولهذا 
السبب يوجد تاريخ صلاحية لقسائم الشراء. ويمكن أن يصبح الوقت محدودًا أيضًا فيما 
يتعلق بمشروع بعينه؛ فإذا لم يَُّخْذ قرارٌ ما في وقت معينء فلن يتوافر الوقت الكافي لبدء 
المشروع أو إنهائه في خلال الإطار الزمنى المحدد. كذلك قد تزيد التكاليف مع الوقت؛ 
إذ انك لتحضل :عن /صففة أفضتل إذا اشتريك الأن مقادنة بالشغن الذي تحضيل عليه إذا 
اللكارة او تمر عر واد ان الكوو واحا برها يمد 

استخدِم مفهومَ الأفعال الصغيرة غير المترابطة حتى تدفع جمهورك إلى اتخاذ 
إجراءات صغيرة تؤدَّي إلى إجراءات أكبر. 58 انضمَّت والدتي للطائفة؛ لم يطلبوا منها 
التخلّي عن مدخرات عمرهاء وأن تصبح تابعةً تمامًا للرجال: وتتخلّى عن أصدقائهاء 
وإنما قدَّموا لها ببساطة دعوةً على العشاء حتى تلتقي ببعض الأشخاص؛ فلا ضير في 
ذلك وقاها ا مؤلاء الكمكامى إل« حضوو بكنية :ن الكنيسةخول عي ق هذ ابصانت 
دعاها الكاهن إلى الحضور مرةً أخرى؛ لا يبدو هذا التزامًا إلى حد كبيرء لذلك ذهيّث. وفي 
الخدمة التالية. دعاها الكاهن إلى المذبح لتقن بأن ن السيد المسيح هى مخلصها الشخصي. 
كانت هده خطوة كتيرة اللغاية لكذها كادت :محطفية فى كال تطؤن الأحداة: فأذت كن 
خطوة صغيرة إلى خطوة أخرى. وبإمكانك تطبيق الأمر نفسه مع عملائك؛ فدَفعُهم إلى 
المواققة على سلسلة من الخطوات التالية التى تتخذونها معًا أمرٌ غير لافت. بعد ذلك» 
أنجز الجزءً المطلوب منك بالانتهاء من خطواتك بأقصى سرعة ممكنة وأعلنْ عن هذا. 
حمّلُهم المستولية بأن تطلب منهم تنفيدَ الخطوات التي اتفقتم عليها؛ فعندما يعلمون 


1١. 


الإقناع 


أنه حناوةي اموه الكاضى يدن وستذابو معي اللتا كو مره انقهاكيم من الهرء الكاصن 
بهم يزيد احتمال إنجازهم العمل لأنهم لا يريدون أن يخذلوك. خاصةً عند وجود ألّفة 
ومَحَبَّة بينكم. 

توجد صلة وثيقة بين تحمّل المسئولية والأفعال البسيطة غير المترابطة؛ لأن الناس 
يكونون أكثر استعدادًا لتحمل المسئولية عن النتائج الصغيرة منها لتحمل مسئولية 
النتائج الكبيرة. 

"أصيم لآن ب بإمكانك 0 ترى مدى أهمية لتر الأدوات كلدي ادل مسعير تحقية 
دقاتق أو أيام بناءً على النتيجة المطلوية ومستويات الإقناع المطلوية. وفي الفصول القادمة, 
سنطبق معادلة الإقناع على عملية البيع» وعلى إعداد حملة إعلانية قوية» وكتابة نسَخ 
وخطابات مقنعة: وعلى عملية التفاوض. خطوة بخطوة: سنهيّئ قصصّنا وحمهورناء 
ونعرض رسالتنا على نحو مؤثر على جمهورنا المختار بعناية»ء ونضيف أساليب الإقناع 
الواحد تلى الآخر من أجل التكسير المنهجي للرفض الفطريء وتعزيز الشعور بالقبول 
والرغبة» ولدفع القران تجو النتيجة التي اخترناها في النهاية. 

عليك أن تنتبه إلى أن ن معادلة الإقناع يمكن تطبيقها وجها لوجه؛ أو كتابةٌ» أى عبر 
شبكة الإنترنت, أو عبر التليفزيون أو الراديو» أى في أي مجال آخَر تُتاح لك فيه فرصةٌ 
التأثير في شخص آخَّر. 

عل الزتقم فق أن القلذقف يكنم يأف أل حكفية تعقيدًا إلى حد كبير» فإنه أمر سلبي وتأثيره 
سريع الزوال. ريما تبدى معادلة الإقناع معقدة للوهلة الأولىء لكنها في الواقع ليست كذلك؛ 
فإنها تصبح - بقليل من الممارسة - جزءًا من شخصيتك وطريقة تعامّلك؛ تمامًا مثل 
الأكل والتنفس» وستصبح مهارةً تجيد استخدامها دون أن تَعي ذلك» وستصبح مُدركًا 
تمامًا لنتاكجها. يمكن تطبيق معادلة الإقناع في كافة المجالات, علاوةً على أنها تتيح لك 
فرصةٌ الإقناع بكفاءة لا يمكن تصورها؛ إنها مهارة ستميّزك وتفيدك كثيرًا طوال ما بقي 
من حياتك. 


ملخص الفصل 
« تذكّر المعادلة: التهيكة + العرض < التأثير > الإقناع. 
٠‏ حدَّدْ بوضوح الرسالةٌ التي ستبعثها والنتيجة التي ترغب فيها. 
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٠‏ حدَّدْ جمهورك بوضوح قبل تقديم العرض. 

٠‏ اعرض عناصر الإقناع بحسب الحاجة طوال عرض الرسالة من أجل تقوية 
التأثير. 

٠‏ تدرّبٌ على معادّلة الإقناع حتى تصبح جزءًا من شخصيتكء وحتى تطبّقها في 
كل موقف دون تفكير. إن هذه القدرة هي جوهر محترفي الإقناع. 


أسئلة النجاح 


« ما المواقف الحالية التي يمكن دعمها بتطبيق معادلة الإقناع؟ 

٠‏ من الجمهور الذي يمكن إضاعة وقتي معه ومن الذين بإمكاني الحديث معهم 
يدل من ذلك؟ 

٠‏ عندما 5 ذوسي الحالية» ما عناصر الإقناع التي يجب علي أن أقوم بها ضمن 
عملية الإقناع الحالية؟ ١‏ 

« مَن من الأشخاص الذين أعرفهم يطيّق هذه العملية جيدًا؟ وكيف أجعله؛ أو 
أجعلهاء يرشدني طوال عملية الإقناع؟ 

بإعادة النظر في الصفقات التي خسرتهاء ما الذي كان بإمكاني تغييره حتى 
أقنعهم بفعل ما أريده؟ ١‏ 
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تطبيق الإقناع ١‏ فى البيع 


يعيش كل شخص على بيع شيء ما. 


روبيرت لويس ستيفنسون 


قد يبدى غريبًا للبعض أن يوجد فصل كامل منفصل عن البيع في كتاب عن الإقناع. إلا أن 
عملية الإقناع» كما رأَيتَء أكثر من مجرد عرض سمات وفوائد على أمل أن يقتنع شخصض 
ما بحجتك. إن البيع المقنع هو بالأحرى التشكيلٌ الدقيق لبيئة يستطيع فيها الشخصٌ 
الذي يشتري منتجك اتخاذ قرار واحد فقط جيد ومنطقي. 

أعرض هنا عمليةٌ بيع مباشرة للغاية يستطيع فعليًا فعليًا أي شخص تذكُّرها وتطبيقها 
ينجاح. كذلك أشرح الكيفية التي يمكنك بها جعل هذه العملية أكثر فاعليةٌ باستخدام 
كثير من الأساليب المختلفة التي تعلّمتها حتى الآن. وأريدك أن تتذكّر أنه أيّا كان ما تقنع 
الشخص. يه فإنك تنتبيكه؛'فالحياة كلها بوم :وشراء» وله تويكد التنتكناءات: 

اكتشفث طوال سنوات من تعليم الناس عملية البيع وإدارة فرق المبيعات أن مشكلة 
البيع تتلخّص في واحدة من الحالات التالية: 


)١‏ أنك لا تحب البيع. 

؟) أنك لا تفهم عملية البيع. 

"') أنك لا تحب البائعين وهم يعلمون ذلك. 

:) أنك لا تبيع بالطريقة التي يريد عملاؤك المحتملون الشراءً بها. 


إن المقولة القديمة التي تقول إن الناس لا يحبون أن يُباع لهم صحيحة؛ فكل الناس 
يحبون الحصول على كافة المعلومات المطلوبة من أجل اتخاذ قرار جيد. ألا تتفق معي؟ 
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الإقناع 


وفي النهاية هذا هى جوهر عملية البيع؛ إعطاء الناس ما يكفى من المعلومات المثيرة 
للامتمام لاتهاذ قرا مسنتنين وواطنح, تماقا وإقلاق الضفعة 'ما هق إلا حوره توصيل 
عتليةة ا نهاة العراى هاه إن دصحة ننطعة احوظ انيلم اقلق أن تعركيم أن تضيفط 
عليهم أو تحاصرهم أو تتفاوض معهم أو تستخدم أيّ شيء آخَر قد تكون علمتّ أو 
سمعتَ عن نجاحه في عملية البيع. 

وإليك الحقيقة الرّة بشأن العمل التجاري؛ فإذا كنت تنوي امتلاك عملك الخاص 
أى تنمية عملك التجاري الحاليء فمن الأفضل أن تألّف عمليةً البيع» وبسرعة؛ لأن جميع 
0 التجارية تمارس عمليةً البيع على مستوّى ما. هذا لا يعني أن تستمتع بالخروج 
شخصيًا للبحث عن صفقات وإتمامها بنفسكء وإنما من الأفضل أن تفهم مقتضيات 
الأمرء وكيفية قياس مدى نجاح عمليات البيع في عملك التجاريء كما عليك أن تحترم 
الذين يؤدُون هذه الوظيفة التي تكرههاء هذا إذا قررتَ تعيين مندوبي مبيعات وإيكال 
هذه اليم إل ١ ١‏ 

من الضروري أن تتعلّم شيمًا عن البيع إذا أردتَ نجاح تسويقك؛ فلا بد أن تعرف 
ماهيةًٌ العملية لدفع الناس إلى إنفاق أموالهم التي حصلوا عليها بعناء لديك؛ فهم سينفقون 
أموالهم على أية حالء والأمر يعود إليك في إدراك ما المطلوب لدفعهم إلى إنفاقه لديك. 

إذا لم يكن لديك الوقتٌ لممارسة هذه العملية بالكاملء أو إذا كنت منشغلًا بإدارة 
العمل أى توصيل المنتج أو الخدمة» فأنت بحاجة إلى تعيين شخص ما يستطيع البيع 
نيابةٌ عنك. وعندما تُعيْن شخصًا ليتولّ عملية البيع نيابةٌ عنك: لا بد أن تختار شخصًا 
لديه سجل نجاحات مواق ولداتكية كييرة واللبيفاث أو تدذويت مودق و البيفات أن 
كلخنها ونتخل أن تهون لدية خبرة يهال خملقة أى في منتجك على وجه الخصوص؛ 
نكن تطبيقوا بعل القور عن العملا العرةيين عل عملك: عمو ذلك علي لفاك تماما 
من أن الأشخاص الذين اخترتهم يفهمون جيدًا أسلوبّ الإقناع. وأفضل م 
أن تعطيهم هذا الكتابّ ليقرءوه في أول أسبوع لهم في العمل (والأرجح أن كبار مندوبي 
المبيعات قد قرءوه بالفعل)» وإذا لم يحصلوا على التدريب التقليدي في 0 المبيعات, 
فاجعَلّهم يشاركون في أحد البرامج حتى يمكنهم تعلّم منهجية تقنية 

عندما نقدّم تدريبًا على المبيعات» فإننا ندرّس عملية بيع كاملة تبدأ بجمع المعلومات 
وتنتهي بخدمة العميل بعد إتمام عملية البيع. وإليك الخبرَ المثير؛ إننا : نُدرّس هذه 
العملية حتى نهاية فترة التدريب» لكي يستطيع المتدربون تطبيقٌ أساليب الإقناع في 
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تطبيق الإقناع في البيع 


كل خطوة. كما أننا نطالب بأن تكون أقسامٌ التسويق جزءًا من التدريب عندما نقدّم 
التدريبَ داخل الشركات. يسمح كثير جدًّا من الشركات بفصل جزئي - وعادةً يكون 
فصلًا كاملا - بين المبيعات والتسويق» وهذا خطأ فادح؛ إذ إن لكلَيْهما دورًا فعَالًا في 
إقناع العملاء. 

بدلا من أن أعرض عليك هنا الحلقة الدراسية عن التسويق كاملةًٌ, أونٌ أن أعطيك 
درسًا قصيرًا عن الطريقة التي ب يشتري بها الناس» حتى تستطيع مخاطبةٌ العملاء 
بالطريقة التي يريدونهاء كي تحتّهم على التعامُل معك تجاريًا. سأعرض عليك أيضًا 
أساليبَ إقناع مختلفة تستطيع تطبيقها طوال العملية. 


)١(‏ ما الذي يريده عملاؤنا 
توجد أشياءً معينة يريدها عملاؤك: 


0 أن يدركوا أن ن لديهم حاجةٌ معينةٌ أو إقرارًا بهذه الحاجة. 

بحل تاس 

٠‏ إجابات عن أسئلتهم. 

٠‏ معلوماثٌ تفصيلية من أجل التوصّل إلى قرار صحيح. 

٠‏ الاطمئنانُ إلى حصلوهم على ما يحتاجون إليه واتخاذهم القرار الأمثل (قيمة). 
٠‏ حصولّهم على الإذن منك لاتخاذ القرار الآن. 


في الواقع» لا يوجد سرٍّ يتعلّق بعملية البيع؛ فإذا استطعتٌ توفير هذه الأشياءء 
فسوف تعقد صفقة بيع ناجحة في كل مرة. يريد الناس ببساطة الحصول على خدمة, 
وعندما تقدَّم لهم أشياءً وثيقةٌ الصلة باحتياجاتهم؛ وتجيب عن أسكلتهم وتُظهر لهم 
قيمةٌء فأنت لا تحدّد فقط معاييرٌَ الشراء لديهم: وإنما تجعلها تتَّجه لصالحك بشدة. 

إن عملية البيع - في الواقع -- بسيطة للغاية» وكلما زدتها صعوبةٌ. طال وقتْ 


توصيلك اللمطرماك ١‏ السابقة لكر لعملاتك؛ وطالت د وز ا وق الحطت فياه 


٠»‏ تحديد العملاء المحتملين المناسيين. 
» بدء سيرد القصة. 


الإقناع 


« التعليم والإجابة عن الأسئلة والتشجيع. 
« إرشاد هؤلاء العملاء نحو القرار الأمثل. 
٠‏ إتاحة الفرصة لهم للشراء. 


)١1-١(‏ تحديد العملاء المحتملين المناسبين 


تظل الخطوة الأولى في البيع المقنع أن يكون ما تقدّمه مناسبًا لاحتياج العميل؛ فعليك أولٌ 
أن تحدد الأشخاص الذين لديهم حاجة معينة ويكونون مناسبين لمنتجك أو خدمتك. إن 
اعرد كط أرق كد من البائعين المبتدئين وذوي الخبرة يرتكبونه. هى إضاعتهم للوقت 
مع أي شخص يتحدّث معهم. ب ا ور ا 0 
لك أم لاء قبل بدء الحديث معهم؛ فعليك أن تتمكّن من فعل هذا في أقل من ثلاث دقائق 
وإلا فستهدر قدرًا هائلًا من وقتك الثمين. 

إن من أقدم الجيّل في ترسانة مدير المبيعات مساعدة مندوبى المبيعات في معرفة 
قيمة وقتهم؛ فمعظم مندوبي الإيفات: لخ يأخذو] الوقة الكاق لتقمل ذلك واتسهم وإذا 
فعلواء فإنهم عادةً ما لا يلتزمون بتطبيق الأمر بصفة يومية. من ناحية أخرىء هناك 
أفضل ه في المائة من ممذَّي المبيعات يعيشون ويموتون على الرقم الذي يمثّ قيمةٌ وقتهم 
بصفة يومية؛ لأنهم يعرفون مقدار ما يريدون جمعه من المال وكم الوقت المتبقي لديهم 
ليكبعي :فيد دكي أطرج عليك هذا :القوال: لأرى جنا إذا كنت اسقطيع اتوضيل شرق 
أهمية هذه الفكرة. إذا كان أمامك ٠٠١‏ يومًا للحصول على ٠١‏ آلاف دولار من أجل إنقاذ 
حياة شخصٍ تحبه؛ فهل كنت ستذهب إلى الصيد مع أصدقائك يومًا بعد الآخَر؟ بالطبع 
لاه بل ستركّز على هدفك حتى تحأّقه. 

إذالع كذ قط مون التدرمم انا ردك أ ن تفعله الآن؛ فما عليك إلا أن تكتب مقدار 

المال الذي تريد جمعه في العام القادم. اقسم هذا المبلغ على ,5١/٠١‏ وهى عدد ساعات 
عملك في السنة وسيكون الناتج هو قيمةٌ كلّ ساعة من ساعات عملك. اقسمْ هذا الرقم 
على فترات مقدارها ٠١‏ دقائقء وستعرف بالضبط مقدار المال الذي ترغب في استثماره 
مع كل شخص قبل المضي قدمًا. لنفترض أنك تريد تحصيل ٠٠١‏ ألف دولار في السنة, 
وهى صافي الحد الأدنى لما يحصل عليه محترفٌ عظيمٌ للإقناع. تبدو الا 
التالي: 0 58,١ - 6٠‏ دولارًا في الساعة. مقسومة على 5 (فترا 
مدتها ٠١‏ دقائق) - 8,١١‏ دولارات. 
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فنظير كل ٠١‏ دقائق تقضيها في فعل أي شيء تنفق 8,١١‏ دولارات. ولكل نشاط 
تفعله ثمن» ولا يوجد أغلى من الوقت الذي تقضيه مع شخص غير مناسب. وإليك 
السبب؛ يرجع هذا إلى أن كل ساعة تقضيها مع شخص غير مناسبء أو في أداء مهمة 
مهدرة للوقت» عليك أن تطرحها من عدد الساعات المتبقية لك لتكسب المائة ألف دولار 
التي تريدهاء أى عليك إضافة ساعات إضافية في مقابلها (العمل في الليل وعطلات نهاية 
الأسبوع والأعياد والإجازات) من أجل تعويض الساعات التي أهدرتها. عندما تجري 
حساباتك وتكون أمينًا بشأن كَمَّ الوقت الذي أضعته ستدزك قيمةٌ الحديث فقط مع 
العملاء المحتملين المناسبين. 

احرص على تحديد ما إذا كان العميل مناسبًا أم لا بسرعة ويكفاءة. فيما يلي الأسئلة 
التي عليك طرحها: 


٠‏ هل توجد حاجة مَلِحّة لدى هذا الشخص أستطيع تلبيتها؟ 

٠‏ هل هذا الشخص يعمل على مشروع متوسط المدى أستطيع المساعدة فيه؟ 

٠‏ هل يتمتع هذا الشخص بسلطة اتخاذ القرارء أو له بالفعل تأثيرٌ على المشروع 
والشخص المتمتّع بسلطة اتخاذ القرار؟ 

٠‏ هل سأتمكّن من التواصّل مع صانع القرار النهائي في مرحلة ما قبل عملية 
اتخاذ القرار؟ ١‏ 

٠‏ هل هذا الشخصء أو هذه الشركة؛ لديه القدرة المالية على التعامّل التجاري 
معى؟ (لا تحكم على الكتاب من عنوانه. لا بد أن تتأكّد حقيقةٌ من هذا الأمر.) 

وهل كلب الظواف القفية بالظطلوية مدوافرة ليستعم هذا الإسا ل لكين أن 
خدمتي؟ 

« هل يتمتّع هذا الشخص بالخبرة اللازمة لاستخدام مُنتّجِي أو خدمتي؟ 

٠«‏ هل توجد أي شروط أخرى لا يمكن الوفاء بهاء قد تجعل هذا الشخص غير 
مناسب حاليًا؟ 


(1-؟) ابدأ في سرد قصتك 


بمجرد تحديد كون العملاء المحتملين مناسبين أم لاء يحين وقت البدء في سرد قصتك. 


١ /ا‎ 


الإقناع 


من استعدادهم للاستماع إليك عندما تبداً؛ فالجمهور المستعد هو الجمهور الْمَذُ مسبقًا 
للشراء. 

ينبغي أ ل ل واستعددّت لسرد قصتك وحهًا 
لوجه أو عبر الهاتفء لكن إِنْ لم يحدث هذاء فعليك إجراء التغييرات اللازمة من أجل 
إظهار شخصيتك المقنعة مكتملةٌ النضج أمام عملائك المحتملين ليفحصوها. إذا كنتّ 
تتحدّث عبر الهاتفء يجب أن يكون صوتك واضحًا ونقيًا. وإليك نصيحةًٌ أخرى من 
سوزان بيركيء المدير التنفيذي لشركة ذا جريت فويس: لا تتنحنح وأنت تتحدّّث عبر 
الهاتفء يمكنك تناول رشفة ماء بدلا من ذلك فلا يريد أحد الاستماعَ إليك وأنت تتنحنح. 
أما إذا كنت تتحدّث وجهًا لوجه؛ فتأكّن من أن ملابسك تخلو من العيوب»: وأن صوتك 
ووقفتك وأسلوب عرضك جميعها جاهزة تمامًا. 

ابدأ قصتك بتكرار المشكلات المهمة التي عرضها عميلك المحتمل. أظهز له أنك قد 
سمعتٌ ما قاله ثم ايد في عرهن قصتك: إذا أعددتَ قصتك جيدَّاء فإنها ستضمٌ كثيرا 
من العناصر المقنعة وفرّص طرح المزيد من الأسئلة التوضيحية. 

في أثناء عرض القصة:؛ من المهم أن تطيّق مبدأ نقل السلطة. احرض على الاستعانة 
بدراسات حالة أى شهادات من أجل دعم ما تقوله. تأكَّدْ من ارتباط الشهادات ودراسات 
الحالة بالمشكلات التي يعاني منها عميلك المحتمل. 


(1-؟) التعليم والإجابة عن الأسئلة والتشجيع 


في أثناء سرد قصتكء عليك إثارة الفضول بشدة. ادفعٌ عملاءك المحتملين إلى طرح أسئلة 
تجعلهم يتعمّقون أكثر في قصتك. وبينما تعلّمهم قصتك شيَاء فإنك من خلال الإجابة 
عن أستلتهم المحددة» سترشدهم إلى السبب وراء كونك أنتء. وحلولك على وجه التحديد» 
أفضلَ خيار لهم. إنك ستحقق قدرًا كبيرًا من المصداقية» وتعرض خيرتك عبر الاستخدام 
المناسب لنقل السلطة والمصداقية. لكن سيصيبح لديهم مزيدٌ من الأسثلة. 

أصبحث لديك الآن فرصة لدفعهم نحو التعمّق أكثر في الأمر؛ لأنك تعرف أنه 
كلما زاد الوقت الذي تجعلهم يقضونه معكء قل الوقت الذي سيقضونه مع منافسيك. 
قن حل حمل التعايم رجاه عزن لاله والفسيويم تحدٌ تحتّهم على منحك مزيدًا من 
المعلومات التي تستخدمها في عملية الإقناع وتحديد معاييرهم في الشراء. فكلما زاد ما 
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تعرّفهم عليه, أصبحتٌ معلمهم أو خبيرهم الخاصء وأدركوا أن بإمكانهم الاعتماد عليك. 
وكلما زاد اعتمادُهم عليكء قلَّ احتمال اعتمادهم على أي شخص آخَر. 

تساعدك نوعية المعلومات على الفوز في هذا الجزء من عملية البيع أيضًاء فإن 
الإجابات المدروسة والمدعومة جيدًا والمناسبة للعملاء ستحؤل الأمورّ لصالحك. تأكَدْ من 
ترابُط إجاباتك مع الكيفية التي سيتمكّن بها الحل الذي تقدّمه من حلّ مشكلاتهم 
التحدزة: مكتهو عن هذى إلحن الدع حتدمه أن التحتكيك فيه تحن رممخطيه الوضول 
إلى أصل مخاوفهم الحقيقية في هذه المرحلة. استمنّ في تعليمهم والإجابة عن أسئلتهم 
وتشجيعهم حتى تصبح لديهم كافة المعلومات التي يحتاجون إليها أو التي طلبوها. 


)5-١(‏ أرشذهم إلى اتخاذ أفضل قرار 


يمكنك جني المال في هذه المرحلة؛ ففي أثناء استمرارك في سرد قصتكء ابدأ في جعل 
جمهورك يتَخِذ قراراتِ صغيرة ويوافق على أشياء ذات تبعات بسيطة؛ فبهذه الطريقة 
أنت تَُعِدَّهم لاتخاذ القرار النهاتي. 

وكلنا زان عدم القرازات التملقة مستائل 'صهيرة: الث تحنل" عي ةله الكنطن 
كترموق نذا دهده التركلة. [ضنيع من الأمول بخلييم احكاة مزان التحامل التشارئ معن 
في النهاية. إذا كنت تبيع سيارات» فبإمكانك جعلهم يعترفون باللون الذي يحبونه» أو 
أنواع الكماليات التى يريدون أن توجد في السيارة. أما إذا كنت تبيع أجهزة إلكترونية 
فسيمكنك جعلهم يتفقون على الأماكن التي يريدون إجراءً اختبار هذه الأجهزة فيهاء 
وقدره افيه المشاركن :ق خذة العملية. عكدما 'تدفحكم قطنا إلى إككاك مثل, هذه 
القرارات الصغيرة في أذهانهم, فأنت بذلك تنقلهم إلى مكان لا بد لهم أن يروك ويروا 
منتجك فيه؛ نظرًا لوجودك أمامهم وإجابتك عن أسئلتهم. 

في هذه المرحلة» أيضًا تمهّد الطريق لاتخاذ القرار النهائي إما بإتمام الشراء وإما 
باتخاذ الخطوات التالية: إذا أجبتَ عن كافة الأسئلة وأصبح العملاء المحتملون مستعدّين 
للشراءء فعليك الانتقال على الفور إلى الخطوة التالية؛ فتدعهم يشترون. توجد عمليات 
شراء كثيرة لا يمكن إتمامها في يوم واحدء لكن حتى تكون متحكُّمًا في عملية الإقناع. 
لا بد أن تظل متحكمًا فيما يحدث في المرحلة التالية. إذن» خلال هذه المرحلة عليك أن 
تحدّد بوضوح ماهيةٌ الخطوات التالية؛ فاجعلهم يتفقون معك على تواريحٌ وأَطّْر زمنية 
الكظرات الكالنة عذلك وفكتك أن حم د يوكتوح من مسكوق مسكرلا عق اذا :ف هده 
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المرحلة: لتتأكّد من بدء تطبيق أسلوب تحمّل المسئولية. سيفعل الناس في معظم الأحيان 
ما يَعدُون به عندما يعرفون أن شخصًا آخَّر سيحاسبهم. 

إنْ لم يتوصّلوا إلى اتخاذ قرار الشراء بعد في هذه المرحلة, فمن الضروري أن تكون 
حريصًا على الوفاء بالمواعيد النهائية والالتزامات المتفق عليها؛ فسيحكم العملاء المحتملون 
عليك على أساس قدرتك على أداء العملء وسيقدّمون لك أيضًا عددًا من المعلومات تظهر 
لك طبيعتهم كعملاء بمرور الوقت. لذا عليك الانتباه جيدًا؛ فهل يلتزمون بمواعيدهم 
النهائية؟ وهل لديهم القدرة على الوفاء بالتزاماتهم؟ هل يعتمدون على شخص آخْرء 
وإذا كان هذا يحدث فلماذا؟ إن كل معلومة تستطيع الحصول عليها في هذه المرحلة 
تكون مهمةً للغاية لنجاحك على المدى الطويل. أقول مرةً أخرى» إن متخصّص الإقناع 
الذي يحصل على أكبر قدر من المعلومات يتحكّم في العملية ويفوز. استمرّ في إعادة إلزام 
العملاء المحتملين بحسب الحاجة وتحقيق الأهداف والوفاء بالمواعيد النهائية. وهذا وقت 
رائع للعطاء من أجل الأخذ؛ فقدّمْ للشركة معلومات محددةً تكون لها فائدة مباشرة لهم, 
وقدَّمُ خدمات متى أمكن هذا وكان أخلاقيّاء وافعل الأمر نفسه مع الهدايا الخاصة أو 
الأشياء المقدّمة مجانًا التي بإمكانها رَيْط عملائك المحتملين بك. مرةٌ أخرىء عليك التأكّ 
من أن جميعَ جهودك التي تبذلها في العطاء من أجل الأخذ أخلاقية وقانونية وتسمح 
بها كلّ من شركتك وشركتهم. 

ستمرّ في هذه العملية حتى يحين وقت اتخاذ القرار. ربما تحتاج إلى توجيههم 
إلى هذا القرار في وقت مبكر قبل استعدادهم لاتخاذه. وتستطيع فعل هذا عن طريق 
استخدام التفرّد والندرة. يمكنك استخدام الندرة من خلال إظهار كيفية تأثير عدم 
اتخاذهم لقرار ما على إطارهم الزمني أو جدول التسليم. يمكنك أيضًا إظهار هذا عن 
طريق 56 الأعمال المتأخرة المتراكمة, أى أي وضع آخّر للعميل قد يجعله في مكانة 
متأخّرة على طريق إنجاز المهام. يُعتبّر الخوفُ من فقدان البضائع المتسلّمة أو ره 
أحدّ الحوافز القوية في عملية الإقناع. أظهر الحصرية من أجل إضافة طبقة إضافية من 
الرغبة. أَرهم كيف سيصبحون جزءًا من مجموعة أو سيحصلون على حوافز خاصة لا 
تتاح إلا للعملاء الأوائل أو الذين يشترون في خلال فترة محددة من الوقت. أرهم كيف 
أن قرارهع سيمتحهمَ القذرة عل الؤصول: إل مجموعة خاضة من الئاس أو إلى أحدات 
كانوا سيّمتَعون من حضورها في المعتاد. 


تطبيق الإقناع في البيع 
)0-١(‏ اسمّخ لهم بالشراء 


يق اكن خظوة 3 مده العطلية فق إتاننة فؤهنة«الشزا: الحدله ”لأ أسخطيم أن 
أخبرك عن عدد المرات التى شاهدثٌ فيها مندوبى مبيعات يتحدَّثون حتى يفقدوا فرصةً 
إتمام البيع؛ فهم يشعرون في هذه المرحلة كماع إلى الاستمرار في الحديثء وإقناع 
الناس وطمأنتهم لدرجة تجعلهم يتسيّبون في الارتباك أ التردّد؛ فعندما يكون عملاؤك 
المحتملون مستعِدَّين للشراءء عليك أن تبيع لهم. 

في هذه المرحلة يكونون قد أقنعوا أنفسهم بأنهم يتخذون القرار الصائب تمامًا. 
اجعلهم ينهمكون في عملية آليات الشراء على الفورء وإذا كان هذا يعني كتابة عقدء 
فافعل هذا على الفور واجعلهم يبدءون في تنفيذ مشروع يجعلهم يتخذون أولى خطوات 
التففيت. و ذا كان الأمن يعض يبشاظة أذ المال:فعليك أن تدفعهم إل الوصول إل امررحلة 
إتمام البيع؛ فبمجرد أن تبدأ العملية» يكون من المقبول تمامًا أن تطرح أسعارًا عالية. 
فإذا كنت تبيع السلع بالتجزئة؛ فعليك أن تقدَّم منتجاتك ذات القيمة المضافة المرتفعة 
وهامش الريح العالي الآن. فإذا كنت تبيع سلعًا باهظة الثمن» فإن هذا هى وقت زيادة 
سعر الضمانات أو التأمين أو أي شيء آخر يمكّنك من زيادة حجم معاملتك التجارية 
وربحيتها؛ فإن أنسب وقت تطلب فيه من الناس شراء شيءٍ آخرء هى عندما يكونون 
منهمكين في الشراء. 

بمجرد أن تنجح في البيع لعملائك لأول مرة» تنقلهم إلى داخل دائرة تأثيرك المستمر؛ 
حيث ستتطور علاقتهم بك وولاؤهم لك وأنت تقدّم لهم فرصًا عديدة للشراء منك في كثير 
من الأحيان. 

عندما تبدأ في التفكير في البيع في سياقه المناسبء. ستجد أنه في الواقع ممتع للغاية, 
وستدرك أن البيع فعليًا هى الجزء من عملك التجاري الذي يعطي لعملاتك أكثر وأفضل 
المعلومات التي يمكنهم الحصول عليها. فعملية البيع هي الوقت الذي يحصل فيه الناس 
عن الشديةة اما الذافي مو يحض طقاء تووتي ل قم توقلة بين هاي النيم ما فق 
إلا امتداد لهذه التجرية الأولى التي تذكّرهم دومًا بالقرار الرائع الذي اتخذوه. كذلك 
فإنه يذكّرهم بمدى ما ستكون عليه عمليات الشراء المستقبلية من سهولة وبراعة؛ لن 
يضطروا إلى الانتباه بعد الآن إلى أي إعلان آخر؛ ذلك لأنهم لن يتلقّوَا خدمةٌ أفضل من 
التي حصلوا عليها بالفعل معك. 
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تذكّز أن عملية البيع ما هي إلا تجميع لأساليب البيع المناسبة بعضها مع بعضء 
من أجل دعم قصتك للوصول إلى نتيجة متوقعة. وهذه الخطوات الخمس هي أسهل 
طريقة أعرفها تضمن نجاح عملية البيع بإقناع. 


ملخص الفصل 
٠.‏ تذكّر الخطوات الخمس: حدّدٍ العملاء المحتملين المناسبين» وابدأ في سرد قصتكء 
وعلّم عملاءك وأَحِبٌ عن أسئلتهم وشجّعهمء وأرشذهم إلى القرار الأمثل لهم 


واسمّخ لهم بالشراء. 

٠‏ اعرض أساليبَ الإقناع المناسبة طوال العملية. 

٠‏ احرص على إثارة الفضول وخلق رغبة لديهم باستمرار طوال سرد قصتك. 

ف اسمخ لعفلاتك بالشراء فعتدما يتخدون: قرارهم» توقف عن الكلكم ‏ وايداً 
بالتسهيل. 


أسئلة النجاح 


٠‏ هل أحدّد مدى ملاءمة الأشخاص الذين أبيع لهم اليومّ بالدرجة الكافية؟ 
٠‏ هل حفظتٌ الخطوات الخمس لعملية البيع المقنع عن ظهر قلب؟ 
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الفصل السادس عشر 


الإعلانات المقنعة 


لنقل إنك وضعتٌ في شركتك الصغيرة مليون دولارء وفجأةً وجدتّ أن الإعلانات 
لا تُجِدِي نفعًا والمبيعات في انخفاض. وكلّ شيء في حياتك يعتمد على هذه 
الشركة؛ مستقبلك يعتمد عليهاء ومستقبل أسرتك يعتمد عليهاء وعائلات 
أشخاص آخَرين تعتمد عليها ... الآن» ماذا تريد مني؟ تجميل الحقيقة؟ أم 
تريد رؤية منحنى المبيعات اللعين وهو يتوفّف عن الهبوط ويبدأ في الصعود؟ 

روسر ريفزء الحقيقة في الإعلان 


ستثير الفقرة التالية غضبّ كثيرين من الناسء وهذا ما يجب أن يحدث. يفترض بها 
أيضًا أن تجعلهم يفكّرون وتساعدهم في كسب المزيد من المال. وإذا لم تحقّق نتائج 
أخرى. فإنها ستجعلك تتخذ قرارًا واعيًّا عندما تبتكر إعلانًا في المرة المقبلة. 

قليلون جدًّا هم مَن يدركون ما الذي يجعل الإعلان مُقَنِعًا في وقتنا الحالي» وقليلون 
جدًّا هم أصحاب الأعمال التجارية الذين يعرفون كيف يدركون ما إذا كان الإعلان مريحًا 
أم لا. إن معظم الذين يكتبون محتوى الإعلانات ويبتكرونها لا يملكون أدنى فكرة عن 
العوامل التى تجعل الإعلانات تنجح. أنا لا أتحدّث عن الذين يعملون في الوكالات الكبيرة 
مدهل الركد طق أ كقوا سني لا يترفون ايلاح فنا فح كدق الأسامن: عق الذدة 
يصنعون لك إعلاناتك؛ أتحدّث عن ذلك الشخص الذي يعمل في الصحيفة أو المجلة 
التجارية حيث يُجِمّع إعلانك: أو مذيعة الهواء تلك في محطتك الإذاعية الخاصة التى 
تكتب الإعلانات عندما لا تكون على الهواء مباشّرةً ثم وجو بصوكها كشا أقمدت 
أيضًا عن المديرين المحيطين الذين يعملون في وكالات الإعلانات الكبرى أو في المحطات 


الإقناع 


الصغيرة التي تُفتّح باشتراك؛ أقصد السيدة غير البارعة في التسويق التي كانت تعمل 
موظفةٌ استقبالء لكنها بمرور الوقت ترقّتْ حتى أصبحت مديرة قسم التسويقء والكاتب 
التقني الذي رمَيْتَه أنت ليصبح كاتبٌ إعلاناتك: لا لشيء سوى أنه ... يستطيع الكتابة. 
كؤلاء. هم الأسكاطن: القية ونون الفلكدا فك الف :زان 3] امنا دهم روهة| قط وك تدانين 
الذي عتنتهم. ' 

والآن بعدما جعلتك تستشيط غضبًاء دَغني أخبرك أنه يوجد أمل؛ فلا يوجد لدى 
أحذ مق :هؤلة الأمحاهن كايا سكة؟ ى لواقم العكتى هق التسيم؟ عر ور ودوك 
أن تكسب المال؛ لذا دَعُنا نُظهر لهم طريقةٌ تحقيق هذا. سأعرض عليك في هذا الفصل 
طريقة راعحة لفيسي اانا كحك توجد خطوتان لضكم اعلذناك مقددة وخر يك 


)0( كيف تصنع إعلانات مربحة ومقنعة؟ 


)١(‏ ابتكار إعلانات تجذب الانتياه وتعرض قصة مقنعة. 
(؟) قياس كفاءة إعلاناتك. 


ندل من إعطاكك:درها كاملة عن :طريقة كثابة إعلان مكاي؛ أو إمدايك بقائمة طويلة 
بكلمات تساعد على البيع أكثر من كلمات أخرىء. سأفعل معك شيئًا أفضل؛ سأقدّم 
لك مبادي كتابة الإعلانات التي يمكنك تعلّمها على الإطلاق الأكثر فاعليةٌ واتباعّاء حتى 
تستطيع تطبيقها على الإعلانات التي تبتكرها اليومَ. سأُظهر لك كيف تحصل على 
المعلومات التى لا بد أن تتوافر لديك حتى تجعل إعلاناتك فكّالة. تنطبق هذه المبادئ على 
الإفلانات المطبوعةء وإعلانات الراديو والتليفزيون والإنترفت.واللاقثات. ولؤهات الإغلانات 
والإعلانات التي تصل عبر البريد المباشرء وحتى على رسائلك الموجّهة للعملاء عند 
انتظارهم على الهاتف. إذا تَعامَلْتَ مع هذه المبادئ بجدية وطبّقتّها على إعلاناتك ونموذج 
التسويق لديك؛ فستتمكن من السيطرة على سوقك بشكل أسرع وأفضلء وبتكلفة أقل 

قبل الاستفاضة في الآمر أريد أن أتحدّث إليك بتفصيل أكثر عن السبب وراء فشل 
فكرة الاستعانة بوكيلك الإعلاني أو فريقه لتصميم إعلاناتك. فكّرْ في الكم الهائل من 
الإعلانات التي يكون هؤلاء الناس مسئولين عن تصميمها يوميًا؛ إنهم مسئولون عن 
ايتكار مئات الإعلانات في السنة» وكثيرٌ من هذه الإعلانات لمنافسيك. 
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الإعلانات المقنعة 


إليك الكيفية التي تسير بها الأمورُ عندما يحصل الوكيلٌ الإعلاني على إعلانك: 
سيسألك الوكيلٌ الإعلاني أو كاتبٌُ الإعلانات الموجود في المكتب عن نقاطٍ مهمة قليلة تريد 
تواضنيهها: عادة ما تكون هذه النقاظ حول مدى الجودة الث تقدّمهاة: وجول خدهتك: 
وساعات عملكء والمكان المناسب لكء؛ كذلك سيرغبون أن تضع سعرّ بيع خاصًا يساعد 
في تسيير الأعمالء ثم يشرعون في كتابة الإعلان. ١‏ 

ضَعْ نفسك مكانهم؛ تخيّن أنك مُكلَّف بكتابة عشرات الإعلانات في اليوم لعدد كبير 
من الأعمال التجارية؛ بعضها من منافسيكء وبعضها يتطلّب قدرًا كبيرًا من التفكير, 
وبعضها لا بد من التفكير فيه لكن هذا لن يحدث. ماذا سيحدث؟ بالتأكيد ستفكّر 
بتمعُن لبضع دقائق, ثم ستفكّر في كل الإعلانات الأخرى التي كتبتّهاء وتأخذ منها أفضل 
العبارات والأفكار والعروض وتضعها معًا في إعلان جديد ... ألا وهو إعلانك. هل هذا 
هما هنا تزينه؟ 

من السيل فوت النكنية الدرسة نهل هده الأناوت #الطبع وان تكوة بطبيعة رتفا 
مقنعةٌ على الإطلاق؛ فما سيحدث بدلا من ذلك أن إعلانك سيبدى شكلًا وموضوهًا مثل 
إعلان منافسكء وهو ما سيتسيّب في أمر من اثنين؛ إما سيضيع إعلانك بين باقي الرسائل 
الخى عافن اخدماء وها أخه سيدهم: رسالة جد فسلة ذا كامت (هلددافه زات كاذ أعل 
وأكثر اتساقًا من إعلاناتك. 

الأمر نفسه ينطبق على فكرة تقليد إعلانات منافسيكء أو تواجُد إعلاناتك في كل 
الأماكن التي توجد إعلاناتهم فيه لأن هذا الآ بد أقة هنا يحقق لهم النجاح. الحقيقة أنك 
إذا قَلّدْتَ إعلانات منافسك فإنك تساعده في تأكيد رسالته. إن أهم شيء يمكنك فعله 
في الإعلان هو العثور على رسالة خاصة بك والإقناع بها؛ عليك أن تقول شيمًا لا يمكن 
لغيرك أن يقوله. إن احتمالات معرفة منافسيك لأنسب ما يقدّمونه في إعلاناتهم ضثيلة 
للغاية. وليس بالفكرة السديدة أن تقلّدهم عندما يتعلّق الأمر بالرسالة التى تعرضها. 
أما المشكلة الأخرى في التقليد فتتجسّد في أنه إذا كانت إعلاناتهم ناجحةٌ وأنت لا تملك 
نفس ميزانيتهمء أى تختلف أهدافك عن أهدافهم: فستكون لذلك نتائج عكسية. 

أريدك أن تجرّب هذا التدريب سريعًا لترى ما أقصدهء ولترى كُمْ من السهل أن 
تجعل إعلاناتك أفضل وأكثر جذبًا للاهتمام. انظر إلى إعلاناتك الحالية بمنظور مختلف» 
اليو فقط. انس معتقداتك بشأن الجوانب الجيدة أو السيئة في إعلاناتك الحالية مؤْقنَاء 
وطيّق هذه المبادئ عليهاء وسترى كم ستصبح فكَّالةٌ. إذا وافقتَ على فكرة أن إعلاناتك 
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يمكن أن تتغير للأحسنء إذن فأنت في سبيلك إلى زيادة أعمالك التجارية؛ أما إذا لم 
تستطع أن تجعل إعلاناتك أفضل مما هي عليه فتهانينا؛ لقد وقَّرْتَ على نفسك إحدى 
خطوات العملية . .. أى هذا يعني أنك تقترب إلى حد خطير من فقدان قدر هائل من عملك 
التجاري. 

إليك ما أريدك أن تفعله: أخرج إعلاناتك المطبوعة, وإعلاناتك التليفزيونية» وإعلاناتك 
الموجودة على شبكة الإنترنت» وخطاناك البريد المباشرء وإعلانات دليل الهاتفء وإعلاناتك 
الإذاعية. رِنَيْها بحيث يمكنك العمل عليها لبضع دقائق فقط 

الآن أريدك أن تزيل كل إشارة إليك أو إلى شركتك وتضع مكانها اسم منافسك 
أو شعارهء وأسأل نفسك هذا السؤال: هل سيدرك أي شخص الفرق بيننا إذا غيّرْنا 
الشعارات أو الأسماء؟ أسأل نفسك أيضًا: هل يستطيع منافسي أن يقول عن نفسه 
الأشياء ذاتها التي أقولها عن نفسي؟ 

هل اندهشتٌ قليلًا من إجاباتك؟ إذا كان معظم الناس في أية فئة بإمكانهم قول 
أشياء متماثلة في جوهرها بدقة وإحكامء فإلى أي مدّى سيصعب على العميل المحتمل 
اتخاذ قرار الشراء؟ لماذا سيختارونك على منافسيك بناءً على المعلومات التي قدَّمُتَها لهم 
للتو؟ 

هل فقدتٌ الأمل؟ وكذا فَعَل عملاؤك المحتملون المهمون؛ فهم سيرضون بأول من 
يجيب على اتصالهم أو عن أستلتهم أو الذي يقدَّم أقل سعر. 

والآن هل توى: لماذا: عقن النافسة شرسة للقانة-ق فنك ناذا فللت :من شان 
نفسك حتى أصبحتٌ تتنافس على السعر؟ من ناحية أخرىء أيمكنك أيضًا أن ترى كَمْ 
من السهل أن تميّز نفسك وتتنافس على القيمة بدلا من السعر؟ 

قبل أن أخبرك بعناصر الإعلان الجيدء أريدك أن تضع في ذهنك نصيحةًٌ من روسر 
ريفزء أحد أفضل المعلنين على مستوى الدولة على الإطلاق: «عليك أن تجعل الْمنتّجِ مثيرا 
للاهتمام» وليس فقط أن تجعل الإعلان مختلفًا. وهذا ما لا يدركه إلى الآن كثيرٌ جدًّا من 
مؤلّفى الإعلانات في الولايات المتحدة في عصرنا الحالي» («الحقيقة في الدعاية»: كنويف. 
53ل). 

إن الكلمة المحورية في هذه المقولة هي «المنتّج»؛ فالناس لا تريد أن تسمع كل 
تلك الأمور عنك» وعن مدى روعتكء ومدى روعة عملك التجاري» وكم هم محظوظون 
لتعامُلهم مع موظفيك الاستثنائيين؛ بل يريدون معرفة أن المنتج الذي لديك سيلبّي 
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احتياجهم؛ وأنك ستستطيع مساعدتهم في التأكّد من أنهم يملكون كل المعلومات التي 
يحتاجون إليها لاتخاذ قرار الشراء. إذا اقتنعوا في البداية بهذاء ثم جاءوا إلى متجرك 
وحصلوا على الخبرة التي يتوفّعونهاء فعندها فقط سيبدءون في تصديق قصصك عن 
الجودة والخدمة وتفوّق موظفيك. 

إن اكتشاف حقيقتكء أى كشف النقاب عنهاء هما طريقتان مختلفتان لقول الشيء 
تقفة افإذا أروت أن تدرف ما التخطف لديف فا الذى يجعل الناس كريد الشؤاء متك اد 
سيجعلهم يريدون الشراء منك), فعليك أن تعمّق بحثك وتكتشف هذا الشيء؛ عليك أن 
تطرح أسئلةٌ شديدة التفصيل عن عملك التجاري ومنتجاتك وعملائك وتاريخك ونفسك. 
بعدما تبحث في كل هذه الأشياء. ستتوصّل إلى نقطة تميّزك أو إلى عرض بيع مميز؛ 
الشيء الوحيد الذي يمكن بناءٌ قصتك بأكملها حوله. 

دَغني أضرب لك مثالًا: أحد عملائي شركة تَدعَى فيدوجير (2دمء.تدءع10105.11008): 
وهي تصنَّع أطواق الكلاب والمعاطف والأحذية القصيرة الرقبة والألجمة والمقاود. ليست 
أشياء مميزة: أليس كذلك؟ ... أم تراها أشياء مميزة؟ 

ماذا لى قلت لك إن شركة فيدوجير أَسَّسَنتَّها جدة تبلغ من العمر ١‏ عامًا تحب 
الكلابء ولم ثُرنْ فقط أن تفعل شيئًا عقب تقاعُدها يشغل وقتهاء وإنما أرادت مساعدة 
الكلاب أيضا؟ ماذا لى قلت لك إن كل شيء يُباع وهو يحمل شعار فيدوجير مصنوع 
يدوياء ويُصنّ خصوصًا لكلبك بناءً على المقاسات التي ترسلها إليهم؟ والآن ماذا لى قلت 
لك إن أسعار منتجاتهم لا تختلف عن الأسعار التي تجدها في المتجر المحلي الكبير؟ هل 
فددق مكنا ٠ب‏ كمه لا قينا أنذا ضيف القلوحة كلو التكرى النكلين لك اذا عليك 
قراء منتجافهم ذا عدت دن احيوانك الأليف؟ إن الطزه هو ها عاك شكصا مهدا 
ويجعل الناس تأتي إليك في عالّم مليء بالأشياء المتشايهة. 

فيما يلي بعض الأسئلة التي أريد طرحها عليك حتى أكتشف الشيءً المميّز عندك: 

٠‏ أخبرني بقصتك؛ كيف بدأتَ في هذا العمل التجاري؟ ولماذا اخترته على وجه 
لقص كيه 
ما الذي يثير شغفك في هذا العمل؟ 
٠‏ ما الذي يحقّقه لك هذا العمل على المستوى الشخصي؟ 
٠‏ لماذا اخترتَ هذه المنتجات التي توفرها على وجه الخصوص؟ 
« ما الذي سيّصدم الناس من معرفته إذا عرفوه عن عملك؟ 
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ما الذي يحاول منافسوك تقليدّك فيه؟ 

ما الذي تفعله باستمرار لعملائك ويفاجئهم مفاجآت سارة؟ 

ماذا تفعل هذا؟ 272727 ١‏ 

ما المشكلات التى تحلها لعملاتك؟ 

فآ اللي روثي الجقياعا تعادة. لططلة د السقناية عندما وتسفون عن شيك أو 
خدمتك؟ 

كيف تضيف قيمةٌ لمنتجاتك أى خدماتكء لا توجد لدى منافسيك أو لا يستطيعون 
إضافتها؟ 

كيف تعرف هذا؟ 

متى كانت آخر مرة درست فيها منافسيك؟ 

أخيرنا عن خلفيتك؛ لماذا أنت خبير في مجال عملك؟ 

إذا لم تكن خبيرًا في عملك؛ فما الذي عليك فعله لتصبح خبيرًا؟ 

إذا كنتَ تستطيع إخبار عميلك المحتمل بثلاثة أشياء فقط عن عملكء على أن 
يتخذ قرارَ الشراء بناءً على هذه الأشياء الثلاثة. فماذا ستكون هذه الأشياء؟ 
وكيف ستكون مختلفةً عن الأشياء التي يقولها منافسوك عن أنفسهم؟ 

لماذا على وجه التحديد سيتخذون قرارًا جيدًا بناءً على هذه المعايير الثلاثة؟ 
ما الذي يجب أن يسمعه الناس في كل مرة قبل أن يشتروا منك؟ 

ما هي أكثر ثلاثة أسئلة شائعة يطرحها الناس عليك قبل اتخاذهم قرارَ الشراء؟ 
مَنَ هو أهم منافس لك؟ ولماذا؟ 

ما الذي تعرفه عن منتجك أو خدمتك وتأمل أن يفهمه الناس؟ وما سبب أهمية 


هذا الأمر؟ 


عندما تجري عمليةٌ ١‏ ستكشاف مفصلة للغاية مع ذة نفسك وموظفيك, تحصإما على 


مستوّى واحد من المعلومات. بعد ذلك تطيّق الأمنّ نفسه مع مجموعة مختارة من 
العملاء. وتتشكّل هذه المجموعة من الأشخاص الذين يشترون منك باستمرار ... عملائك 
المخلصين. بالإضافة إلى الأسئلة المحددة التى تحدّثنا عنها للتوٌّء أريدك أن تطرح على 
عملاكك الأسكلة التالية: 


٠‏ أنت عميل مهم جدًا لنا ونحن نريد جذب أشخاص آخَرين مثلك. ما الذي يجعلنا 
اختياررك الأول لشراء «س» (ضع اسم منتجك أو خدمتك هنا)؟ 


1١1 


الإعلانات المقنعة 


« ما الذي نفعله أفضل من أي شخص آخَر في فتتنا؟ 
#-ماسنيب آهمية بهذا الأنى بالتمية إليك؟ 
٠‏ هل تتخيّل أن تتعامل تجاريًا مع أي مكان آخَّر؟ إذا كانت إجابتك نعم؛ فأخبزني 
عن هذا المكان؛ وإِنْ كانت لاء فأَخبرّني بالسبب. ا 
٠‏ هل يمكنك أن تخبرني بالعملية التي مررتَ بها حتى تختار التعامُلَ معنا؟ 
مما الذي :قعل باسقمراى ويفا جق؟ 
* ما الشيء المميز لديك ويجعلنا مناسبين للتعامّل معك؟ 
٠‏ ما الذي يمكننا فعله حتى نجعل تجربتك معنا أفضل وأكثر التجارب التي 
زوك ديا ق :هذا الوقف رسوكا ف ذلكرضس؟ ١‏ 
الآن قد أضفتّ طبقة أخرى من المعلومات المفيدة التي تستطيع من خلالها تصميمَّ 
أعث الإملدتاك: زكاقا من الاطللدى لعن :كه سولرة أخوض عق الناك عن حتصولنا 
على كل المعلومات التي نحتاج إليها. فسنذهب إلى عميل جيد توقّف عن التعامُل معك أو 
الشراء نه وتطرح عليه الأسظة التالية: 


« ما الذي جعلك تتركنا وتتجه إلى التعامُل مع غيرنا؟ 

« ما الذي كان بإمكاننا فعله حتى نخدمك على نحو أفضل؟ 

تا اذى اشفزه يولم مقطا اكد كو يكنا جدلكه: كلامل م عورا 

هل يوجد أي شيء على الإطلاق بإمكانه دفعك إلى العودة لتصير عميلنا مجددًا؟ 

* هل يمكنك إطلاعي على العملية التي اخترتٌ على أساسها مورّدك الحالي؟ 

« هل ثمة أي شيء فعلناه تتمنّى أن يفعله موردك الجديد أيضًا؟ 

٠‏ كم استغرقتَ من الوقت لتتخذ قرارَ التحؤل عذًا إلى موردك الحالي؟ 

« هل ثمة شيءٌ ما لا يفعله موردك الجديدء وستصبح أكثر سعادةً إذا ما فعله؟ 

« ما الذي قد يجعلك تترك هذا المورّد إلى شخص آخَّر غيرنا؟ 

بإضافة هذه الطبقة الأخيرة من التعقيد والإجابات عن هذه الأسئلة. تكون قد 
حصلتٌ على كمّ هائل من المعلومات تستطيع أن تخلق منه بعض الأفكار والمعلومات 
والقصص اللمذهلة والمؤثرة» التي ستصبح أساسًا لتميِّزك ولإعلاناتك؛ أعني ذلك النوع 
من الإعلانات الذي يجذب اهتمام الناس. علاوة على ذلك» ستعثر أيضًا على كثير من 
المعلومات التي تستطيع استخدامها في تحسين خدمتك. ١‏ 


1١1 


الإقناع 
(؟) صمّمْ إعلاناتٍ تجذب الانتباه وتسرد قصة مقنعة 


إذن ما هي مواصفات الإعلان الرائع؟ إن أهم شيء عليك أن تتذكّره بشأن أي إعلا ن (أو 
أية ووسانة نفك 1 أ يشال عدون اقدة القع ممت تمذث الاتقا ف للف رقف 
الجمهورء وتقنعه؛ وتدفعه نحو اتخاذ إجراء ما. 

تسم كل الإعلانات الكبرى بأن لها عنوانًا أيّا كانت وسيلة عرضها. إن هدف العنوان 
هو لفت الانتباهء والاستحواذ عليه» وإقناعك على الفور من الجملة أو الفكرة التالية. تجب 
صياغة عنوان يجذب الاهتمام ويستحوذ عليه؛ فهدفٌ العنوان الرائع هو كثْيرٌ الشعور 
العام يعدم" الراحة. القع 'يسكول بغلننا عرفا تتدك فى إملانات' فى الطوتزيوق أن الراديئ 
أو في الصحف والمجلات؛ فالعنوان يجذب أسماعناء ويحدّثنا مباشرةً عن الأشياء المهمة 
لناء أو يلفت نظرنا ويجبرنا على قراءته. مما يدفعنا إلى قراءة الجملة التالية. 

تركٌز الإعلانات المقنعة على العميل وليس المعلن. لكى تجذب انتباه العميل» عليك أن 
تجعله يعرف ما الذي سيستفيده منك» وإذا لم يستطع إعلانك أن يميّزك على الفور عن 
منافسيك بنحو يجعل العميل يتساءل لِمّ لا يأخذك في اعتباره» فإنه لن ينجح. تتحدث 
الإخلانات المميزة مباقرة إلى الشخص الذي تقنعه: فهي تخلق حوارًا وجها لوجه تسرد 
فيه شيرة نهيب قيرع الأديكلة وسستنا فه على تعلّم المزيدء أو تقاف حرايها 

إن جميع الإعلانات المميزة تقريبًا تطرح سؤالًا يمثل أهميةٌ للعميل ثم تجيب عنه. 
وتحتوي على أدلة موثقة على النجاح» واستحقاق الثقة» والخبرة وما إلى ذلك؛ ولا تعتمد 
على العبارات السطحية غير المدعومة مثل: «نحن أفضل من منافسينا». فإذا أردتَ 
أن يصدّقك عملاؤك, فانقلٌ إلى نفسك سلطةً ومصداقية شخص يثقون به أو شخص 
يشبههمء حتى يستطيعون وضع ثقتهم فيك كذلك. 

تعطي الإعلانات الاستثنائية العملاء سبيًا حقيقيًا العديق أن ما تقوله صحيح؛ 
فهي تستخدم شهادات وتصديقات أطرافٍ ثالثة من أجل تقديم 0 بالنيابة عنهم. 
فلا أحدَ يريد أن يكون أولَ من يخوض التجربة» إنهم يريدون معرفةً أن غيرهم خاض 
التجرية بالفعل وحصل على نتيجة رائعة» ولم تكن النتيجة محبطة. 

تستعين الإعلانات الشديدة الإقناع بكلمات تسمح لنا بتكوين صور حيوية وجميلة 
في أذهاننا تشملنا؛ فهى تتحدّث على مستويات مختلفة, كتمهانا اتقامج نمعها عو )ا 
وبصريًا وسمعيًا ووتعدا كاك ![ذا أرية قله ايستد ان ذكريات موهودة لدين اشام 
فاطلبٌ منهم تذكٌر:رائحة شيء ماء فعندما أطلب مذك التفكير في راكحة سيارة: جديدة: ما 


1١. 


الإعلانات المقنعة 


السيارة التي تفكر فيها؟ فإذا سألتك عن رائحة بيت جدتكء: فسأكون واثقًا من أن هذا 
سيأخذك إلى هناك. وإذا قلت لك إن عدم تجفيفك للسجاجيد جيدًا بعد تنظيفها سيجعل 
رائحتها مثل رائحة حفاضات الأطفال المتسخة» فأنا متأكّد أن الصورة التي ستَردٌ إلى 
هناف متكوق مشظفة عناقا الكن هل فرق كر من السيل أن تحذب حاسة مق حاية 
الشم انتبامّك وتجعلك تعيش تجربةٌ؟ 

لا تضع الإعلانات الممتازة المعايير التى يُقيّم المنافسون على أساسها فحسبء بل 
كم :مسانا لديمكن لككو غيرك تقرف تمتك الإقلكذاك المميؤة عن مذا ترك فعندينا 
تضع أسماءهم أو شعاراتهم مكان 7 أو شعاركء وتقول إنهم لا يمكن أن يقولوا 
هذا الشيء عن أنفسهم, إذن فإن إعلانك له فرصة حقيقية في تحقيق النجاح. 

من الضروري أن تستخدم إعلاناتّك كلماتِ وصورًا وعباراتِ تشرح الصورةً كاملة 
للعميل» وتعرض شينًا يعلم أنه قد حدثء, أو يخثى حدوثه له إذا لم يستخدم منتجك أو 
خدمتك. تتسم الإعلانات المميزة بالوضوح والإيجاز والخلقٌ من المصطلحات المتخصّصة 
أو الكلمات العصرية التي قد لا يفهمها كثيرون. كذلك لا بد أن يتوافر فيها عامل ربط؛ 
وهو شيء يربط كلَّ هذه الأفكار معًا في تجانس, ويجعلها كذلك مترابطةً في ذهنك بحيث 
تعرف ما الذي تسمعه أو تراهء ومن هذا الشخص. وهكذا يبدأ إنشاء العلامات التجارية 
على مدى فترة طويلة من الوقت. 

إحدى السمات الأخرى التي تتّسم بها الإعلانات المميزة؛ تركيرُها على شيء واحد 
يُشْرّح مرارًا وتكرارًا عبر أية وسيلة إعلانية قد يتعرّض لها العميل المحتمل؛ ولا يتغيّر 
هذا الشيء حتى بَدْءِ حملة إعلانية جديدة. يجب أن تتذكّر دومًا أن هدف الإعلان هو بيع 
شيءٍ ما إلى شخص واحدٍ في كل مرة. 

أخيرًا تركّز الإعلانات المميزة على فكرة واحدة أو بندٍ عمل واحدٍ في كل إعلان؛ فإذا 
أويك أن تقول 1١١‏ أشياء» فعليك أن كفوضها ق ١١‏ إعلاناف منفصلة وتاك من احقواء 
كل إعلان على دعوة للعمل تخبر فيها عملاءك المحتملين بما يفعلونه بعد ذلك. 

من الضروري أن تقضي وقنًا في التركيز على كتابة إعلاناتك؛ وإعادة كتابتهاء وإجراء 
الأبحاث عليها حتى تصل بها إلى درجة الإتقان. إلا أن كتابةٌ الإعلانات وإعادة كتابتها 
ليستا كافيتين» فيجب أر سحطيم تجدوز” عوور فاعليكياة و كحورن جلاع كود وعاضد 
حديوة ]ذا كام حدق آنا من الأمرين, فعليك الكنامين مذيا تو إعادة الساولة فاذا 
لم يكن المؤشر يرتفع» فإن إعلاناتك لا تحقق نجاحًا. 


١ا/لا‎ 


الإقناع 


أريد أن أقدّم لك بعض النصائح الأخيرة لصنع إعلانات جيدة: ناكد من جود إيقاع 
في إعلاناتك, مثل أغنية أو قصيدة» وأن بها نغمات» وهى شعور يحمّسك ويجعلك تندمج 
معها ويشجّعك على الاستمرار في مشاهدتها ومسايَّرّتها؛ فقد وجدث في أحيان كثيرة عند 
كتابتي للإعلانات أنه من المفيد الاستماع إلى الموسيقى؛ إذ إنها تذكّرني بالوتيرة والإيقاع. 
في وسائل الإعلام المرئية» تصنع الكلماتُ الإيقاعٌ للصور المرئية» وتتناكُم الصورٌ المرئية مع 
الرسالة لتحقّق نتيجةٌ فعّالة. وأنا أشجّعك على فخْصٍ كثير من الإعلانات لتبدأ في العثور 
على هذا الإيقاع» وتشعر به وترى كيف يمكنك دَمَجِه عندما تصنع إعلاناتك الخاصة. 

إن لم تكتب إعلانًا من قبل قط فإليك بعضّ الكتب التي ستساعدك في البدء في هذه 
العملية»ء وستساعدك أيضًا في تقييم الإعلانات التي يكتبها لك الآخّرون على نحي أفضل: 


كتاب ديفيد أوجيلفي «أوجيلفي عن الإعلان» (نيويورك: كراون» 11/7). 
كتاب دينيس هيجنز «فن كتابة الإعلان» (نيويورك: ماكجرو هيل .)5١١‏ 
كتاب ديفيد موريل «دروس مستفادة من رحلة عمر مع الكتاية» (سينسيناتى» أوهايو: 


رايترز دايجست بيوكس» 7. )2 


إليك هذا المفهوم الجيد لتضعه في ذهنك؛ يمكن تصميم إعلانات رائعة دون تكلفة 
باهظة: ولا تكون الإعلاناثٌ الباهظةٌ الثمن عادةٌ رائعةً. إذا لم تكن فنَانًا محترفًا في 
الجرافيكس أو متخصّصًا في صنع الإعلانات» فاستعنْ بمساعدة من محترفين لتجعل 
إعلاناتك تبدى على أفضل تنحى ممكن شكلًا وموضوكًا؛ فليس من الضروري أن تصل بها 
إلى درجة الكمالء فإن أكثر جائزة قد تطمح أن تفوز بها إعلانائك هي جائزة بنجامين 
فرانكلين التي لا يكاد يتعدَّى حجِمُها حجمّ محفظة نقودك. 

إذا لم تحصل على الإجابات التي تحتاج إليها أو لم تحقق إعلاناتك النجاح المطلوب, 
فاستثمر أموالك في تعيين شخص ما يستطيع تصميم ذلك النوع من الإعلانات الذي 
يؤتي ثماره؛ فإنك ستستعيد بسهولة أي مبلغ أنفقتّه من المال في صنع الإعلان» من خلال 
الإعلانات ذات التأثير الأفضل التي تجذب مزيدًا من العملاء المنفقين للمال أكثر من أي 
وقتِ مضى. 


١ا/؟‎ 


الإعلانات المقنعة 
(؟) قياس كفاءة الإعلانات 


إن أفضل قياس لمدى نجاح إعلاناتك هو كَمَّ الأعمال التجارية الزائدة هذا العام عن 
العام الماضيء إلا أن هناك معايير أخرى تستطيع استخدامها أيضًا وعليك استخدامها. 
فعند قياس الأموال» عليك قياسها كل يوم» وكل أسبوع؛ وكل شهرء وكل سنة. وعندما 
مكقام مه الطوييةق المياتن: يدك كرنع التو كماك ومكرنة مقن فكو إملاناتة 
مؤثرةٌ. ومتى لا يحقّق شيءٌ ما النجاحَ المطلوب. كذلك تعطيك هذه الطريقةٌ التقييمَ الذي 
يمكنك استخدامه في جعل إعلاناتك أكثر إقناعًا. 

عددٌ مَن يذهبون إلى متجرك أى يتصلون بشركتك يكون مؤشرًا جيدًا على مدى 
تجاوؤب الناس مع رسالتك. يمثل تتبّعُ عددٍ المتعاملين معك كلّ سنة طريقة بسيطة 
للغاية لتحديد ما يحدث عندما تبدأ حملة إعلانية جديدة. 

إن توثيق أي ارتفاع في مبيعات شيء معين أو خدمة معينة يُعلّن عنها؛ من الطرق 
الفعّالة في تحديد فاعلية الإعلان. إذا كنتَ تنوي التركيز في الإعلانات على بيع منتج واحد 
أو خدمة واحدة فإن عملية البيع يجب أن تكون كبيرةً للغاية بما يكفي لتظل الحملةٌ 
مربحةً» أو عليك عَرْض مبيعاتٍ بتخفيضات إضافية تجعل عمليةً البيع الإجمالية كبيرة 
بما يكفي لتبرير الحملة. 

إذا زدتَ من فاعلية تسويق منتجاتك عدة مراتء فإنك سترى النَّسَب المتقاربة تزيد 
زيادةً هائلة. يحدث هذا لعدة أسباب؛ يتذكّر الناس رغبتهم في شراء منتجك أى خدمتك, 
وأخيرًا يتخذون الإجراءء أو ينتقل هؤلاء الأشخاص المتردّدون إلى اتخاذ إجراء لأنك قدَّمْتَ 
لهم معلوماتٍ جديدةً أى مثيرةً للاهتمام جعلَتّهم يتخذون هذا الإجراء. 

قد يكون استخدامُ أرقام هواتف مجانية معينة أو أرقام هواتف عادية معينة من 
أجل تتيّع أحد الإعلانات: أو متك هات فرط مسح عل مدن الإلكتروني» أى فقرات 
روطن خاضنة كد :ف الحطاق اللحيلفة فى وشاكل الإشلحيه ك3 الكسالي: الفقانة ق 
مساعدتك في تحديد مدى تأثير إعلانك في وسيلة إعلامية محددة. من الصعب للغاية 
تنفيد هذا الأمر في ظل وجود ميزانية صغيرة: لكنه ليس مستحيلًا؛ على سبيل المثال: 
تقدِّم سلسلةً من الإعلانات في الإذاعة» ثم تقيّم ماذا يحدث على مدار فترة عَرْضها. بعد 
ذلكء انقل إعلاناتك إلى وسيلة إعلامية أخرى وكرّر الاختبار. ثمة مشكلات جوهرية في 
الاختبار من هذا النوع؛ فقد تكون وسيلة إعلامية فكَّالةٌ للغاية في استهداف مشترين 
فوريين» في حين يكون لوسيلة أخرى تأثيرٌ أكبر على المشترين الذين يستغرقون فترة 


اا 


الإقناع 


اطول :مق الؤققه نيتما القمالن مشكة أخرى في مدى جودة استهداف وسيلة إعلامية 
مقارَنةٌ بوسيلة أخرى. مع هذاء إذا كنت تختبر الاندفاع للشراء أو الشراء الفوريء فإن 
هذا قد يكون أسلويًا فكَالًا للقياس؛ أما إذا كنتَ ستستخدم منهجيةً اختبار مثل هذه على 
المدى الطويل؛ فإنك بحاجة إلى اختبار إحدى الحملات على مدار ثلاثة أشهر على الأقل؛ 
قبل الاتثقال:إك وسيلة إعلكمية أخوض وإحراء«التشفيان غليهاء 1 

يُعتيّر طرْحٌ الأسئلة أكثرَ أشكال التعقّب الشائعة وأقلها دقةٌ لعدة أسباب؛ بدايةٌ 
لا يتذكّر معظم الناس أين سمعوا عنك لأول مرة: هذا إِنْ حدث؛ وهذا يفسّر السببّ 
وراء إيهام جميع الأشخاص الذين أخبروك بأنهم قد سمعوا عنك في التليفزيون» في حين 
أن منتجك لم يظهر على التليفزيون قط. يحاول الناس أن يكونوا متعاونين؛ لذا فإنهم 
يخمّنون. إذا كنتَ ستطرح أسئلةٌ فعليك أن تسأل عن معلومات محدّدة؛ اطرح أسئلةٌ 
من قبيل: ما المحطة التليفزيونية التي رأَيتّني فيها؟ ما دليل الصفحات الصفراء الذي 
تستخدمه؟ وعلى أية محطة إذاعية استمعت إ[؛؟ يكون طرح الأسئلة إلى حدٌّ ما أكثر 
فاعليةٌ في حالة الطباعة؛ حيث تستطيع وضُع رمز في الإعلان تستطيع سوالّهم عنه مما 
يشير إلى الإعلان الذي حقّّق الاستجابة. 

إن أهم شيء يجب تذكّره بشأن عملية التتبّع هو أن تقوم بها؛ فعملية التتبّع من أهم 
عناصر نمق عملك التجاري وتصميم إعلانات أكثر إقناعًا. فلا بديل للمعلومات الجيدة 
لمساعدتك في اتخاذ قرار أفضل. وإذا لم تكن تمارس عمليةٌ التتبّع» فعليك البدء من الآنء 
وسيزيد ربّحك على الفور نتيجةٌ لهذا. 

لم نتعلّم خلال هذا الفصل فقط كيف نجعل الإعلانات أكثر إقنائًاء وإنما أيضًا 
كيفية قياس مدى نجاحها. عندما تخصّص وقنَا لمراجعة نتائج المجهود الذي تبذله 
ستستطيع أن تجعل إعلاناتك أكثر إقناًاء وتعطي قيمةٌ مالية للرسائل التي ترسلها. 
ملخص الفصل 

٠‏ الإعلانات المقنعة هى قصصٌ جيدة السرد ذات مغرّى أخلاقى يضمن اتخاذ 
النيو كر معنا ١‏ 


« الإعلانات المقنعة تقدّم شينًا واحدًا في كل مرة؛ فهى لا تحاول حشدّ كثير من 
الأشياء في عرض واحدء يل تعرض نقطة محددة وتعمل على الإقناع بها. 


1١ 


الإعلانات المقنعة 


٠‏ تستخدم الإعلانات المقنعة تقريبًا كل أساليب الإقناع التي تعلّمتها على مدار 
الكتاب. 


أسئلة النجاح 


من 


م 46 


« ما الذي أستطيع أن أقوله بشكل حاسم عن عملي التجاريء ولا يستطيع أ 
منافسيّ قوله عن أعمالهم؟ 

« من هم جمهوري؟ وما القصة التي أريد سردها عليهم؟ 

« عند اطّلاعى على إعلاناتى القديمة» ما الذى أراه فيها ويجب تغييره في الإعلانات 
المستقبلية حتى تصبح أكثر فاعلية؟ ‏ - 

ف هل تعمل الأشخاصض الناسدوق على ضساغة الرسائل: التق أنه أن :ترسليا 


1١/6 


الفصل السابع عشر 


التفاوض المفنع 


في العمل التجاري, أنت لا تحصل على ما تستحقه؛ وإنما تحصل على ما 
تتفاوض عليه. 


شستر إل كاراس 


يعتبر كثير من رجال الأعمال التفاوْضٌ من أصعب المهام؛ وهى من أكثر المهام المساء 
فهمّها التي يُطلّب منهم تأديتها. فمجرد التفكير في كلمة «تفاوؤض» يثير الخوف في 
كثيرين من شيء واحدء ألا وهو احتمال الخسارة. عندما يُوْدّى التفاوض على نح مناسب 
ا مو ا 0 احتياجاتهم قد لَبّيت؛ أو أن 
الشيء الصحيح قد حدث. ومن واقع خبرتي فإن المفاوضات الوحيدة غير الْرْضِية هي 
التي يشعر فيها أحدُ الأطراف - سواء أكان معن لم 1ك ن الطرف الآخَّر 

عندما يتفاوض الناس غاليًا ما يقعون ضحيةً لتحيّزاتهم: ودلا من اتخاذ قرارات 
على أساس سليمء يبدءون في اتخاذ قرارات عاطفية غير منطقية. تكون هذه القرارات 
في كثير من الأحيان مبنية على معتقدات غير منطقية؛ أو حتى معتقدات خفية لا يؤمن 
كثيرون من الناس بوجودها لديهم. 

توجد أداة رائعة على موقع 7175717.1120221111.31572310.6011 تسمح لك ياختيار 
تحيّزاتك حول عددٍ من الأشياءء منها: العزقء والتوجّه الجنسيء والوزنء والإعاقات: 
وأشياء كثيرة غيرها. من المثير جدًا للاهتمام أن تعرف معتقداتك الشخصية الواعية وغير 


الإقناع 


الواعية بشأن بعض الأشياء؛ فعادةً ما تعيقنا تحيّاتّنا غير الواعية عن تحقيق ما نريدء 
لدرجة أننا لا نرى العقبات في طريقنا لتحقيق النجاح لأن هذه الأحكام مدفونة بداخلنا. 

حتى تصبح مفاوضًا ناجمًاء عليك أن تكون متصالحًا مع نفسكء وكذلك يجب أن 
تكوق لذيك فكزه واحبحة هنا يع أن ن تكون عليه النتيجة المناسبة والمقبولة؛ ففي كثير 
من الأحيان يبدأ الناس عمليةٌ التفاوض ولديهم أهدافٌ غير واقعية ولا يمكن تحقيقهاء 
وعندما يحدث هذاء لا يمكن لأيٌّ قدر من الإقناع أن يُفضي إلى تفاؤض ناجح. في الواقع؛ 
سيحدث العكس تمامًا؛ فينشاً 5 من الصراع, وستصبح الأطراف أكثر انفعالا. وفي 
النهاية سيصبح كل شخص في وضع يفرض عليه الدفاعً عن موقفه غير المنطقيء ولا 
يمك لحو كتفع الفوق ١‏ 

إن وصف التفاوُؤض على أنه تحقيق الفائدة لجميع الأطراف هو الطريقة اللبقة 
لمناقشة النتائج التي يُفترّض أن يُسفر عنها التفاوؤض. لكنْء على الناحية الأخرىء الواقع 
مخكلف قمامًاء فلكل: شخصن . يكلس غلى :طاولة الفاوضانة هدف: واحد-ق :ذهقه: مو 
الحصول على أفضل صفقة ممكنة لنفسه. مع وضع هذا في الاعتبار» من المهم أن يدرك 
المقنع المتفوّق أنه (أو أنها) لا يستطيع ربط أي مشاعر بنتيجة الأشخاص الآخَرِين؛ 
فلا يَسَعْ المرء إلا التركيز على التوصّل إلى نتيجة تسمح للشخص الآخَّر في نهاية جلسة 
التفاؤوض بالشعور بآن هذه النتيجة هي تمامًا التي أرادهاء أى على الأقل تكون مقبولةً 
بالنسبة إليه. لا يتحقّق الفوز فعليًا إلا عند تلبية احتياجات الطرفين» لكن في بعض 
الحالات. سيخرج أحد الأشخاص من جلسة التفاؤض شاعرًا بأنه الفائزء بينما ينتاب 
الطرف الآخَّر شعورٌ بأنه لم يحصل على ما أراد. إن ما يجب أن يحدث عندما يشعر 
الطرف الآخّر بأنه لم يحصل على ما أراده. هو أن يفهم سببّ الوصول إلى هذه النتيجة 
ويتقبّله. فإذا لم يحدث هذاء فإنه عادةً ما يلغي الاتفاق» ويجب أن تبدأ العملية مرةً 
أخرى أو تنتقل إلى مستوّى مختلف. عندما أفكّر في التفاوؤض, أرى أن روبرت إستابروك 
قد لخّصّه عندما قال: «إن الشخص الذي تعلَّمَ المعارّضةً دون إثارة مقت الآخرين ضدهء 
قد اكتشف أهمَّ سر يميّز الشخصيةً الدبلوماسية.» 

فعليًا تُطبّق كل أساليب الإقناع التى تعلَّمْتَها من قبل في هذا الكتاب على هذا الموقف. 
إن الفكرة الركيسية الت موب أن تضشعها ف :ذهنك غددما تأمل أن يحطيك فض أما 
أحدّ الامتيازات» هي أن تة تقول لنفسك: «ما الذي يجب علي أن أقدّمه في هذه الصفقة؟» 
إذا لم يكن لديك ما تقدّمهء فإن هذا ليس تفاؤضًا على الإطلاق» وإنما مجرد عملية بيع 


١ 


التفاوض المقنع 


وعليك أن تنتهج هذا الأسلوبّ. فالتفاؤض بحكم تعريفه يتطلّبٍ أخدًا وعطاءً؛ فيجب 
أن تعرف ما الشيء الذي يمكن أن تخسرهء وما الذي لديك استعدادٌ للتخلّي عنه حتى 
تستطيع حماية هذا الشيء. في كثير من الأحيان, تتطلّب عملياتُ البيع في نهايتها من 
المقنعين المحترفين بعض التفاؤضء وكثيرًا ما تَجِرَى هذه المفاوّضات على الشروط أو 
فامى (لريج 1ر الععرلة ال ركسل عيرا مندرت البهنات: 

لكي تبدأ عمليةٌ التفاؤض بإقناع» عليك الدخول في هذه العملية من مركز قوة 
وسلطة؛ يعني هذا أن تكون واسعٌ الاطّلاع؛ فيجب أن تعرف الحقائقٌ اللزمة بشأن ما 
يمكن وما لا يمكن فعله. ويجب أن تعرف الأشياء التى بها قدرٌ من المرونة والأشياء التى 
لذ يمكن تغييرهاء كذلك يحي أن :تغرف الأشياء الى يمكن مقايضكها: مكل الضمانات 
الطويلة الأمد نظير الدفع مقدمًا. بمجرد أن كنوت بعد وك لا بد أن تُجري قليلًا من 
الأبحاث على حدود الشخص الجالس على الطرف الآخْر من طاولة الفا وضات. 

أحد الأشياء التي أقترح أن تفعلها في وقت مبكر إذا كنت تعلم أن التفاوض وشيك 
الحدوث؛ هو التحدّّث إلى موردين آخَّرينَ أو أشخاص تفاوَّضُوا من قبل مع الشخص 
أو الشركة الأخرى. حاولٌ معرفةً أسلوبٍ هذا الشخصء ودرجة مرونته» واعرف أنواع 
التنازلات التي قدّمّها. عندما تفعل هذا تبدأ معرفة كيف يمكنك عرض قضيتكء وما الذي 
تتوقعه في المقابل. كلما ارتفعّتٌُ درجةٌ استعدادك في هذه المرحلة: قَلَّ مقدانٌ ما يمكن أن 
يحدث من تحايّل. 

تعتئر الصراحة والأمانة مفتاحين مهمين في تكوين الألفة والثقة عند بدء عملية 
ل 

مع الشخص الذي ستتفاوض معه أيضًا؛ فإذا كنتَ تعملء على سبيل المثال» 

مع مدير إحدى الشركات العقارية حتى وقت التفاوؤضء ثم تتحدّث إلى محامي هذا 
المدير من أجل عملية التفاوضء فعليك إجراء بعض التغييرات على شخصيتك. تأكَّدْ من 
أن ملابسك على نفس مستوى ملايسه؛ وتأكّد من استعدادك مسبقًا بقائمة من الأفكار 
والتوقعات التى لديك استعداد لمناقشتها. 

لايفق أن تَجِرَى المفاوضات إلا بين شخصين لديهما سلطة الموافقة على القرارات 
التى تُطرّح على طاولة المفاّضات؛ فإذا لم تقابل أحدَ صنَاع القراره فمن مصلحتك 
أذ مظان حلي امتظيع وتقابلة: أحدفد هات 3 السماح لصانع القرار بالجلوس إلى 
طاولة التفاؤض للتوصّل إلى اتفاقاتء لَّهُو من أساليب المماطلة. 
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الإقناع 


عند البدء في التفاؤض اعرض دومًا أكثرٌ نتيجة ترغب فيها أولًا؛ فعليك أن تسأل 
بشكل محدد عمًا تريده. ففي كثير من الأحيان عند تحديد التوقعات في وقت مبكر 
سيتقبّل الشخصٌ الذي تُقنعه هذا على أنه النتيجة التي يريد العمل للوصول إليهاء 
وسيعمل نحو تحقيق هذا الهدف. إذا بدأتَ بداية متواضعة؛ فسيكون من الصعب للغاية 
أن تفاوض على مستوّى أعلى فيما بعدٌ في عملية التفاؤضء ولن تكون أمامك أي مساحة 
لعمل تنازلات. إن العطاء من أجل الأخذ يمثّل جزءًا من الإقناع بفاعلية في التفاوض؛ فإذا 
استطعت التنازل أولاء فإن هذا سيزيد كثيرًا من احتمال تنازل الشخص الآخّر بدوره 
(بل يسهّل ذلك أيضًا). وإذا كنت منتبهًا بشدةء تستطيع استخدام التنازل من جانبك 
في حمل الطرف الآخَّر على تقديم تنازل أكبر ليُظهر أنه في الحقيقة الشخصٌ الأكثر 
كرمًا. 

إذا نوك جعانتك قوير كما تتيفي "يكت شان هزه الكانة معك الظرفة 
التقاوفئ ف ككبر مق الأحيان كرون لهذا أهمية بخاضة عقف :تفارك من شقخض لم 
تقنعه من الأساس. وإذا كنت ستتفاوض مع شخص بخلاف الشخص الذي أقنعتّه 
يكون من المستحب غالبًا أن يوجد الشخص الأول في الغرفة. وسبب ذلك بسيط للغاية؛ 
فقد أصبح هذا الشخص ملتزمًا أمامك. وسيكون من الصعب عليه للغاية عدم الوفاء 
بهذا الالترام. كذلة فإن" له مضلعة كييرة للكاية في نقيجة هزه الفاوضات: لأنه ملدزم 
عاطفيًا بحصولك على ما اتفقتما عليه. كذلك يزيل هذا الكثيرَ من الخداع والزيف الذي 
قد يحاول المفاوضون المحترفون الآخّرون إدخاله. فإذا كان ثمة اتفاق على قضية معينة, 
فمن الممكن تسوية التساؤلات بشأن هذه القضية عن طريق سؤال الشخص الذي أبِرَمٌ 
هذا الاتفاق. 

إن التفاوؤض كذلك عبارة عن لعبة طرْح أسئلة, على المرء أن يتحلّى فيها بالصبر؛ 
وكلما زان كم العلؤمانة القن نكنم حمفوا من الشخص الذي تتفاوّض معه عن غاياته 
الشتخصية ومعتقراته القحصية عن الفملقة راد احثمال كوضلك لتديحة مقيولة: 

أَضف -.متى آمك ت الاستهتان والألقة من أجل التأثير عن الشخضي :الذئ 
تتفاوض معه. احمله على الحديث خارج الموضوعء عن أشياء بسيطة مثل الطقس؛ 
فالاتفاق خارج المفاوضات على أنه يوم لطيف أو يوم سيئ؛ يخلق بينكما شيئًا مشتركاء 
مثل واقع مشترك تستطيع الانطلاق منه. يبدو الأمر بسيطًا للغاية» لكنْ تذكّر الطريقة 
التي يستخدمها أعضاءٌ الطوائف؛ فهم يبدءون بمعتقدٍ أساسي يوجد لدى معظم الناس, 
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التفاوض المقنع 


وهو فكرة الخلاص والمخلّص؛ أمر يمكنكم الاتفاق عليه معّاء وانطلاقًا من هذا المعتقدء 
ما عليهم ببساطة إلا البناء على هذه المعتقدات المشتركة بينكما. 

ثمة سبع خطوات في عملية التفاوض عليك اتّباعها حتى تبلغ أقصى قدرة على 
الإقناع: 


)١(‏ دع الطرف الذي تتفاوض معه يعرض اقتراحه أولّا متى أمكن؛ فعادةً ستجده 
يقدّم شروطًا أكثر إرضاءً من تلك التي كنت على استعدانٍ لقبولها؛ فينتهي التفاوض قبل 
أن يبدأً. إذا لم يحدث ذلك فإن هذا يعطيك الفرصةً لمعرفة موقفه قبل أن ن تكشف عن 
موقفك, فتصبح لديك فرصة لتعديل عرضه قبل طرحه. 

(؟) اختير المزاعمٌ لتعرف الجوانب القابلة للتفاوؤض وتلك التي لا يمكن التفاؤوض 
فياك ]ذا فال شبخون: زإنذا تفل دوق الأمن زمره 'فتمفق من الف اساليه عن 
وجود حالة لم يفعلوا هذا فيها أو لن يفعلوه فيها. حاولٌ أن تعرف ما إذا كانت هذه 
قاعدة ملزمة لا يمكن تطويعهاء أم أنها شيء يمكن تنفيذه على نحو مختلف؛ إن إن 
الاعتراف بإمكانية أداء الشىء على نحو مختلف يعنى أنه ليس أمرًا مطلقا. 

(59) كرك اماك من لكتيا وان و ينا لخاد ومانة قريلة» فاخل التصرية فيه كليل 
وأخبر الطرفٌ الآخَّر بأنك تريد الحديث في موضوعات أخرى أولًاء واحصل على موافقة على 
أشياء ليمك وات أعمية كبرة توصل إل موافقا عن الأشياة الى فحرفت أن باستظاعتك 
التخصول عل .موافقة عليه أول؛ كلما أمكنك عمل الأطواف الأخرى كفتاد مل الؤائقة: 
زادت فرصتك في العثور على حل جيدٍ يناسب جميع الأطراف. 

(5) لا تستجبٌ للاستفزاز العاطفي؛ ففي كل عملية تفاوؤض تقريبًا سيوجد شخصض 
يتصرّف على نحو عدائي بغيض لتحقيق مراده. اعرف ببساطة الهدفّ من وراء هذه 
لفك فاب بوواهل اتحملية: :و إذا /امتتمة 3 ليجع عليك” وكجة تق النن وى شلوك 
مباشّرة. إن الخبراء والمتخصّصين ليسوا في حاجة إلى الدفاع عن وجهات نظرهم؛ فعليك 
التحدّث في سلوك الأفراد وكُنْ مستعدًا لمغادرة المكان إذا رفضوا الاستماع لصوت العقل. 
عليك أن تدرك أن في كل عملية تفاؤض يوجد احتمالٌ عدم موافقة أحد الأطراف وتركه 
للمكان. لا تَحْشّ أن تكون أنت هذا الشخص في الطووت التاسة فقد يضعك هذا في 
موقف قوق ق ولت لاحن 

(5) تحدّث بصراحة على طاولة المفاوضات. قبل أن واقتتطيه التوطل إل تقاف يشا 
ما ستفعله أو ما لن تفعله, د لح أن اق 1 حون بجنت اماه كرد لهذا 


لحيل 


الإقناع 


من شأنه حل أي مأزق. فإذا عرفت أنك لا تستطيع الوفاءً بشروطي لأن هذا سيجعلك 
تفلسء فلن يكون من المنطقي أن أجعلك تبدأ في تنفيذ المشروع؛ وسيكون علينا التوصّل 
ببساطة إلى طريقة أخرى. 

() اختم التفاوضٌ بإعادة زكر ما سيفعله كل طرف وتوثيق الخطوات التالية. بمجرد 
الانتهاء من هذاء تابع العمل على تنفيذ الخطوات. تأكّد من الاطمئنان إلى استيعاب كل 
دمن انفيجة المفاوضاك: 

09 أخيرّاء من أجل إتمام الاتفاق» استمرّ في الإقناع. يمكنك متى أمكن تناوٌلٌ العشاء 
مع الشخص أو الأشخاص الذين كنت تتفاوض معهم: أو إرسال هدية ما إليهم. أولًا: 
عندما كيدا تطبيق فكرية العطاء بخ" أخل الخد فاكه ذلك تحظيههم شين تفوت 
منهم في المقابل الحفاظ على مستوى التزامهم. ثانيًا: يدعم هذا فكرةً الشرّاكة بينكم 
ووجود ثقة واهتمام متبادل بينكم. بالطبع لا يمكنك دومًا أن تفعل هذاء خاصةٌ عندما 
يكون التفاؤض نايعًا من مجموعة من الظروف السلبية. لكن حتى في هذا الحالة يمكنك 
التعبير عن تقديرك للآخرين ببعض الطرق المعبّرة. حتى إِنْ تمذَّلَ هذا في التعبير عن 
أسقك لوصول الأمون إن :هنذا الكل لكنك كطترديم لحضئر هو من أجل الدقماق هذا لين 
وَقَك التقاخره وَإتها وت الكأك مق وسو أتفاقك: 


0 


2 
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ضَعْ نصب عينيك على مدار عملية التفاؤفض - مثل كل مواقف الإقناع - أن 
الشخص الأكثر مرونةٌ هو الأقدرٌ على الإقناع. احرص على بناء مستوّى ما من الألفة 
وحافظ عليه. استمرٌ في التركيز على الصورة الشاملة» لكنْ مع الانتباه إلى التفاصيل 
الصغيرة. تذكّرْ كلّ ما تقدّمه جيدّاء ولا تَأْتِ على ذِكُر الأشياء التي تقدّمها إلا عند الحاجة؛ 
فإذا قدَّمْتَ كثيرًا من التنالات» فالّفتٍ الانتباه إليها ووضّح أنك قدَّمْتَ تنازلات كثيرة 
والآن تريد شيمًا في المقابل. 

عندما يصل التفاوّض إلى نهاية ناجحة» كُنْ سعيدًا. يمكن أن تكون المفاوضات 
ممتعةً للغاية» فهي تشبه لعبة الشطرنج؛ إن يبذل كل اللاعبين قصارى جهدهم. وبمجرد 
انتهائهاء استعرض ما كان بإمكانك فعله لتصبح أكثر إقناتًا؛ لأنَّ هذه لن تكون آخر 
مفاوضات تدخل فيها. وكلما زادت معرفتك. أصبحت أفضل في المرة المقبلة. 


لحفلا 


التفاوض المقنع 
ملخص الفصل 

٠‏ قد يوجد فائزون وخاسرون في عملية التفاوضء لكن يظل بإمكان الطرفين 
كليهما المضيٌ قدمًا. 

» يجب تطبيق كل أساليب الإقناع التى تعلّمْتَهَا على مدار الكتاب خلال عملية 
التفاوض. 

« عليك الاستمرار في الإقناع بعد انتهاء التفاوؤض لتتأكّد من رسوخ اتفاقك. 

« إذا وصلتم إلى طريق مسدود أو فترة انفعال شديدةء فاسمح بوجود فترة 
للتهدئة واترك فرصةً لسيادة الآراء غير الانفعالية» وخذْ بعض الوقت لتستجمع 


أسئلة النجاح 


٠‏ هل يجب عل الفوز في كل تفاوض أخوضه حتى أحقّق أهدافي؟ إذا كان هذا 
صحيح. فهل يمكنني الاعتراف بما أحقّقه من نجاح والسعادة به حتى إِنْ لم 
أحقّق النتيجة المثلى بالنسبة إليَ؟ 

٠‏ هل يمكننى أن أظل متحكمًا في انفعالاتى طوال عملية التفاوضء حتى إن لم 
الطوفت الآخّر هكذا؟ ١‏ 

ه هل أملك الشجاعةًٌ لترك طاولة المفاوضات إذا أدركث عدم إمكانية تلبية 
احتياجاتي؟ 

٠‏ هل أحرص دائمًا على التفاؤض مع صانع القرار أو في وجوده؟ 
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عندما توليت منصب الرئاسة» لم يكن قد سمع عمًا يُعرّف باسم الشبكة 
العنكبوتية العالمية إلا علماء فيزياء الطاقة العالية ... والآن» حتى قطتى لها 


صفحة على الإنترنت. 


الرئيس بيل كلينتون 


إذا أردتَ الإقناع بفاعلية» فعليك 2 الإقناع إلكترونيًا. وأنا لا أتحدّث - في هذا السياق 
- عن وسائل البث الإعلامي الإلكترونية مثل الإذاعة والتليفزيون» وإنما أتحدّث عن 
كيفية الإقناع باستخدام تقنيات الإفترنت: 

في حين أن كثيرين يتحدّثون عن كيفية استخدام الإنترنت» فإن قليلين هم من 
يستكشفون كيفيةٌ توظيف الإنترنت في الإقناع. لحسن الحظء ينطبق هنا كثير من قواعد 
وسائل الإعلام التقليدية نفسهاء إلا أن هناك بعض الاختلافات الكبيرة والملحوظة التي 
يجب أن تعيها. 

أريد أن أقول شيئًا واحدًا قاطعًا: إن استخدام الإنترنت في إقناع جمهورك - سواء 
أكان هذا الجمهور شخصًا واحدًا أم مليون شخص - أصبح إجباريًا في عصرنا الحالي؛ 
فقد أصبح الإنترنت قوة أساسية في جميع مجالات حياتناء وهو يمدنا بوسيلة شبه فورية 
للوصول إلى معلومات كان العثورٌ عليها في الماضي قد يستغرق من أيامًا أو حتى أسابيع. 

إن خاصية الوصول هذه تحتَّم عليك أن تكون قادرًا على الإقناع عبر المنفذ الذي 
يلجا إليذ الثام من أجل :لاض من سعة الزونا الك قد نكها لهم أو اللعنون عليك 
في المقام الأول. ا 


الإقناع 


هناك عديدٌ من التقنيات التي يستخدمها أفضلٌ الْقنعين في مواقعهم الإلكترونية 
لتوصيل رسائلهم. تتمثّل التقنية الأولى في الموقع الإلكتروني نفسه؛ فيجب أن يعرض 
موقعك الإلكتروني صورةً تتوافق مع شخصيتك وصورة شركتك. لا أستطيع أن أخبرك 
عن عدد الأشخاص الرائعين الذين التقيث بهم والذين كانوا يتمتعون بمظهر وأسلوب 
رائعين في الحديث, ولديهم رسالة مؤثرة ثم عندما أذهب إلى موقعهم الإلكتروني من 
أجل العثور على مزيدٍ من المعلومات التفضيلية؛ أجدة كما لو أن مّن صمّمَه ليس إلا 
هاو يفتقر إلى أي قدرة على تصميم الجرافيكس أو الكتابة أو الإقناع» وفجأةً يصبح رد 
فعلي تجاه الشخص متعارضًا مع رد فعلي تجاه موقعه الإلكتروني؛ ومن ثَمَّ ينبغي لي 
أن أتساءل على الفور عمًا إذا كان هذا الشخص ناجهًا ومطلعًا بالقدر الذي بدا عليه 
للوهلة الأولى. فالناس - في الواقع - يحكمون عليك من موقعك الإلكتروني. 

أنا لست مصمّمًا للمواقع الإلكترونية» ولستٌ فنان جرافيكسء لكني أعرف بعض 
الأقياء هما يكف أن محل موقعك الإلكاروني يمقدكا:أولا: يميا أن«يكون تصميل الموقع 
سريعًا ويسهل التنفل فيه؛ فينبغي أن أتمكّن من العثور على أية معلومة أريدها في الموقع 
بعد نقرتين أو ثلاث. ثانيًا: يجب أن يكون تصميمٌ الجرافيكس في الموقع مُبِهجًا؛ فيتعيّن 
أن يُنسّق بطريقة تساعد على القراءة» وهذا يعني عدم وجود أضواء وامضة» أو خطوط 
غريبة» أو تصميمات غير سلسة. ثالنًا: يجب أن يحتوي الموقع على معلومات تكفي للرد 
على أسئلتيء وتمدني بطريقة للتواصّل معك بسهولة إذا كان لديّ مزيد من الأسئلة. كما 
يتعيّن أيضًا أن يحتوي على رسالة إخبارية؛ أو غيرها من وسائل الاتصال المنتظمة منك, 
حتى أستطيع الاستماع إليك وتكوين علاقة معك. يجب أن يُعَدَّ هذا باستخدام برنامج 
للرد الآلي حتى يستطيع أي شخص التسجيلَ على الفور واستقبال المعلومات منك. كذلك 
من المفيد لك إعداد قائمة بالذين يستمتعون بعملك, وهم الأشخاص الذين يصبحون 
مركم انالبي ابإتتاع قاد يك زكر رهم قاوفلة بوكوح اق كل كففة من الوقن 
رابعًا: سيضم الموقع التسجيلات الصوتية والمرئية في كل المجالات المهمة. إن الميزة الكبرى 
للإنترنت ه هي أنه يسمح للناس بالتواصّل كما يريدون بالطريقة التي يريدونها؛ فيمكنهم 
القراءة أو الاسفماع: آى الشتاهدة 3 إلوقت الى كداسيهم وفقا لأذوافوم الشخضية. 

عد الملفات الصوتية وملفات الفيديو أهمَّ ساحن في حملتك للإقناع على الإنترنت. 
خلال عملية البحث التي أحوينها من لكل هذا الكناب) أقيصت ل قوصة رياز مع أرجاقك 
مورين - مؤسس موقع «ذا بيج سيمينار» - وهي أفضل حلقة دراسية إلكترونية 


181 


إقناع الجماهير عبر القنوات الإلكترونية 


للإقناع في البلاد في عصرنا الحاليء كما أنه شريك مؤسس مع أليكس ماندوسيان وريك 
راداتز في موقع «أوديى جينيريتور» وموقع «إنستّنت فيديى جينيريتور». أخبرني أرماند 
كيك أن جره إضنافة العروت ال”موققددف أحد الاخالقك المينة جسن اللفتهابة الإقداعية 
بأكثر من ٠٠١‏ في الماكة. وبحسب رأي أرماندء عندما تخبر الناسّ بما يجب عليهم فعله 
على وجه التحديد عبر تسجيل صوتي عند زيارتهم لموقعكء. فإن هذا يزيد كثيرًا من 
فاعلية هذا الموقع؛ ففي مثال زيادة الاستجابة الإقناعية بنحى 7٠١‏ في الماثة» كان لدى 
أرماند ملف صوتي صغير الحجم يعمل تلقائيًا عندما ينقر أي شخص على الموقع. يقول 
اللشدوقيل أن كيدا نل" مضع الوق كدي متكا ف الريم الوجود عل يفيت نوات 
بريدك الإلكتروني الأساسيء حتى نستطيع أن نرسل إليك تقريرًا مهما عن «س».» هذا 
يُظهر مدى رغبة الناس في معرفة ما عليهم فعله» لكنهم لا يريدون قضاء وقتٍ طويل 
للتوصّل إلى ذلك. 
نحي أنكنا" أن توجد عناوين لصفاتٍ الويب مثل غيرها من الإعلانات الأخرى» 
ويجب أن يكن العتوا دعن 'العلوماف :الس ايمكن للمتلفى قوت الكو مليونا قا 
وسبب أهمية هذه المعلومات بالنسبة إليه؛ أى يجب أن تطرح عليه سِوَالًا مثيرًا للاهتمام 
للغاية سيجبره على التعمّق في البحث عن إجابة. اجعل موقعك الإلكتروني ممتعًا وزاخرًا 
بالمعاوكات: فالقاس يمضروت الوزي أذاة جعرفية بن لتقام الأول»واذاة نهاري فى القاء 
الثاني» وإذا أَنَى موقعك مهمةً توفير المعلومات والإقناع كما ينبغيء فإنه يكون ناجحًا. 
من الأشياء الوثيقة الصلة بالمواقع الإلكترونية المُدوّناتٌ. وَالُدوّنات هي سجلّات على 
شيكة الإنترده يسقظية:البركدوى جدوررها ‏ سهولة: مالمة أن تعفن يحي ددا 
برنامج معالج الكلمات يستطيع كتابة مدونة. وأفضل تصوير للمدونة هو تشبيهها 
بصحيفة المذكرات اليومية؛ فالمدونة هي صحيفة يومية أو أسبوعية تعرض فيها أحدتّ 
خواطرك وأفكارك في موضوع محدد. 
عندما تقرأ هذا الكتاب ستكون قد سمعتٌ على الأرجح عن المدونات: حتى إن لم تكن 
قرأتَ واحدةً بالفعل» بسبب كل ما حَظَتْ به من اهتمام خلال الانتخابات الرئاسية 
عام ؟ ٠‏ ” والحرب على العراق. ترجع قوة تأثير المدونات لعدة أسبابء أهمها حقيقة أنها 
كحتل أكةهراكر الضدارة ق.معظله محركات البفف الكبرئى مفاردة بكثير من صفحات 
الفوية بكتن ملحويا كمانم الحفث الأساسة «وحناكة مهدو ها ناذا لديّ مدونة 
خاصة استخدمها في تقديم المشورات (يمكنك قراءتها على 207017.5010221210361.2012 


/ا/ 1 
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فما عليك إلا الذهاب إلى هذا الموقع والنقر على الشعار) التي وضعَتني في ترتيب أعلى 
بكثير من أكبر منافسين لي عند البحث على الإنترنت عن كلمات أساسية مثل الإعلان 
والتسويق. ودون هذه الخاصية: ربما تحتَّمَ عي دفعٌ مبلغ يتراوح ما بين ه و١٠‏ دولارات 
في النقرة الواحدة في محركات البحث التي تقتضي دفع أموالٍ مقايل كل نقرة للوصول 
إلى موقعك, مثل جوجلء من أجل الحصول على مثل هذا الترتيب. 

ترجع قوة تأثير المدونات أيضًا إلى أنها توفر لك منفدًا للتعبير عن أفكاركء 
ومكانًا يستطيع الناس فيه قراءتها والتعليق عليها. ونظرًا لأن المدونات بدأت تَرَى على 
أنها منفذٌ إعلامىٌّ عمل تزايّت بحثُ وسائل الإعلام في المدونات عن معلومات وخبراء 
يمكنها استضافتهم للحديث حول شتى الموضوعات المثارة في العالّم. وباستخدام تقنية 
آر إس إسء أى صيغة التوزيع المبسطء يستطيع الناس الاشتراك في مدونتك؛ فيصل كل 
ما تنشره إلى سطح مكتب حواسيبهم مباشّرة أولًا بأول (أى على مدار أي فترات زمنية 
يحدّدونها). بحيث يطّلعون على أحدث خواطرك بمجرد نشرك إياها. ثمة وظيفتان لكل 
مق دم الأشتداك الالستدوكدةه الا وهماء: تكرين مكموعة مقاسية مميوظلة» وإمكافة 
حصريةٌ للوصول إليك بطريقة ما. 


)١(‏ كيف تقنع الجماهير بمكالمة هاتف؟ 


تعتبر الاجتماعات عن بُعْدء أو التدريب عن بُعْدء أبسط وسيلة لإقناع مجموعة من الأفراد 
«بشخصهم» دون الحاجة إلى السفر لرؤيتهم. تختلف الندوات عن يعد عن المؤتمرات 
الهاتفية التقليدية» من حيث إنها تمتلئ بأناس ينجذبون إليك من خلال كتابك؛ أو 
رسالتك الإخبارية» أى موقعك الإلكترونيء أى مدونتكء. أو أية وسيلة إعلامية أخرى؛ 
فتكون لديهم رغبة في الاستماع إلى ما تريد أن تقوله؛ فهم أتباعك ويريدون الوصول 
إليك. 

إن أليكس ماندوسيان هو الخبير الأول في الاجتماعات عن بُعْد ويحصل على دخل 
من سبعة أرقام في كل سنة من خلال هذه الاجتماعات. بالإضافة إلى ذلكء ابتكّر أداة 
إقناع فريدة تَسمَّى «آسك داتابيز». وقد تحدَّفتُ مع أليكس وقد أخبرني تكرُمًا عن أهم 
الموضوعات المتعلقة بإقناع الناس عبر الهاتف أو الاجتماعات عن بُعْد. لا حت أن أليكس 
يستخدم كثيرًا من التقنيات التي تعلَّمْتَها أنت في فصول أساليب الإقناع في هذا الكتاب: 
لكن مع بعض التغييرات الفريدة. 
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يقول أليكس إنك كي تستطيع التواصّلَ عبر الاجتماعات عن بُعْد بفاعلية» وإقناعَ 
الناس باتخاذ إجراء مال غليف 'الكجلك : بالضيئ:فغليك إشزاك الفاس: ف النخدك مطلى 
يظلوا مهتمين. قد يبدو الحفاظ على اهتمام الناس لمدة من ٠١0‏ إلى ٠١‏ دقيقة عبر الهاتف 
أمرًا صعبًا؛ لأنهم لا يستطيعون رؤيتك وأنت لا تستطيع أن تراهم؛ لذا يكون من السهل 
عليهم تأدية عدة مهام أخرىء أى يتشتت انتباههم. يستخدم أليكس فكرةً قديمةٌ مع 
تغيير بسيط؛ فهى يعطي المشاركين أوراقًا يملئونها في أثناء إلقائه للمحاضرة؛ فيقول 
أليكس: «أريد أن أحظى بانتبافك الكامل» فإذا جعلثك تكتب وتسجّل ملحوظات: فإنك 
ستضطر إلى التركيز معى. وكلما استطعتٌ زيادة مشاركتك الفعّالة: زاد احتمالٌ اتخاذك 
للإهراة الذي أرين منك اتخاذه » 

يساعد استخدام الاستعارات والأفعال المبنية للمعلوم في جذب انتباه الجمهور عبر 
الهاتف أو وجهًا لوجه؛ لذا احرص على استخدام كلمات تصويرية وكلمات تعبّر عن 
الحركة في وصف ما تريد من جمهورك أن يفعله؛ فكلما استطعتٌ إدخالهم في الصورة» 
زاد احتمال اقتناعهم في النهاية. 

احرص على بدء مكالمتك بعنصر جذب شديد يجذب انتباه الناس على الفور. في 
تعظلم السد اهام اأواقفية اله »فرق ننه لقيقةى كو أكين ذه كين لمعه 
ناف | خلال العشرين نشيقة الوق عن اللكالة فإذا كنت كدي شيا وأروت مديم قراءه 
في نهاية المكالمة» فعليك عرض أول دعوة لاتخاذ إجراء في نهاية أول عشرين دقيقة من 
المكالمة. هل تبدو هذه الطريقة مألوفة بعض الشيء؟ سيكون الأمر مألوفًا لك إذا كان قد 
سبق لك أن شاهدتٌ إعلانًا تليفزيونيًا تجاريًا؛ ففى الثلث الأول من هذا الإعلان تظهر 
وو 2 انان إخراء الك كسك سد الل أن تخشص ا دقن الذرين كاله اللمختوي: 
وأتخ وقنًا قصيرًا للأسئلة, واقض الدقائق العشر الأخيرة من المكالمة في عرض أسبابك 
المقنعة لاتخان إجراء والشراء توًا. 

إذا كنتَ تعتمد على عقد المؤتمرات عن بُعْد من أجل تعليم الجمهور كجزءٍ من 
عملية بيع مستمرة» ينبغي لك أن تظل مركّرًا على المحتوى طوال مدة المكالمة. بالنسبة 
إل أفضلٌ إتاحةٌ فرصة لطرح الأسئلة بعد ١‏ دقيقة من بدء المكالمة» ثم مرةً أخرى 
بعد (مرون كشي +#-وقيفة من الكانة- فقي الاسظة آذاة :بالف التافين ذلك أنه إذا 
طرح أحدهم سؤالًاء فإن كثيرين سيتساءلون عن الإجابة» ومن كَمَّ نتاح لك فرصة خدمة 
المجموعة بأكملها بإجابتك. 
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الإقناع 


يجب أن تسجّل كلّ ندوة تلقيها عن بُعْد. بمجرد تسجيل هذه الاجتماعات. تستطيع 
إضافتها إلى مكتبة معلوماتك الموجودة على موقعك الإلكتروني. تستطيع أيضًا تحويلها 
إلى كتب سمعية أى تقارير خاصة تقدّمها كهدايا آَن تريد التأثير فيهم. إذا قدَّمْتَ ندواتك 
في صورة هداياء فتأكّدْ من أنها محدّدة بقيمة نقدية. تبلغ تكلفة معظم الكتب السمعية 
المتعلقة بالأعمال التجارية في عصرنا الحالي على الأقل 4,15" دولارّاء فيجب أن ينطبق 
هذا على كتبك أيضًا. تذكّرْ أن الناس ستظل تنظر إلى شبكة الإنترنت على أنها مصدرٌ 
للمعلومات؛ وكلما زاد كم المعلومات التي تستطيع إمدادَ عملاتك المحتملين به زاد احتمال 
نجاحك في إقناعهم في النهاية. فكلما قرءوا وتعرّفوا على معلومات منكء زاد إيمانهم بك 
وقوي اتّباعهم لك. 


(؟) ليكن لك برنامجٌ إذاعيٌ خاصٌ 
دائمًا ليس هناك سوى طريقتين ليكون لك برنامج إذاعي خاص؛ الأولى هي أن تحصل 
على شهادة في البث الإذاعي وتحصل على وظيفة في الإذاعة إن استطعت. والطريقة 
الثانية هي شزاة قارة هل الوقت في الإذاعة وإذاعة برنامجك خلالها. يظل الخيار الثاني 
فكرةً جيدة وعملية إذا كنت تريد إقناع مجموعات كبيرة من الناس بأسلوب تفكيرك؛ 
حيث يستطيع الناس الاستماع إليك في الإذاعة في عدة مناطق في الدولة بأقل من ٠‏ 
دولار في الساعة كل أسبوع. ويُعتبر هذا استثمارًا صغيرًا للغاية نظيرَ تكوين جمهور من 
الأشخاص الذين يتفقون معك. َ 
توجد طريقة جديدة لإعداد برنامج إذاعيٌٌ خاص بكء تُعرّف بالبث الإلكتروني. 
وقد أَنَّى ظهور أجهزة تشغيل الموسيقى الرقمية إلى انبثاق هذه الفكرة الثورية. تتم 
الفكرة في أن أي شخص لديه أدواث تسجيل بتكلفة حوالي ٠٠١‏ دولارء وجهازٌ كمبيوتر 
شخصيء يستطيع فعلدً فعليًا إعداد برنامج إذاعي. إذا سار ذلك كما ينبغي» فسيكون البرنامج 
مقدمة وموسيقى تسبق حديثك. يُعَدّ البرنامج مثل أي برنامج حواري عادي قد تستمتع 
إليه في الإذاعة؛ لكنْ» دل من إذاعته على الهواء. فإنه يُسجّل كملف صوتيء يُرسَّل إلى 
برنامج تجميع يجمع البرامج المسجلة على هذا النحى ويرسلها مباشّرةً إلى صندوق الوارد 
في البريد الإلكتروني لجمهورك. شارَكَ مذيع الفيديو السابق في قناة إم تي في آدام كاري 
في ابتكار أول برنامج بت إلكتروني وموقع تجميع على شبكة الإنترنت؛ يُعرّف باسم 
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1-85 وروروروكما يحدث مع المدونات» يبحث الناس عن البرا مج التي يريدون 
الاستماع إليهاء ويشاركون (دون أي رسوم)» ويطَّلعون على آخر مستجداتك بمجرد 
نشرك إياها. 

يُعتبّر البث الإلكتروتي طريقةٌ راقعة لإقناع .الجمهور الشديد. التخصّص. لقد 
استخدمثٌ البثَّ الإلكتروني بفاعلية في الوصول إلى مندوبي المبيعات وأصحاب الأعمال 
المتنقلين؛ فكثير من مندوبي المبيعات وأصحاب الأعمال التحازنة: التاححين ١‏ تكؤنون 
طوال الوقت إما في سيارات تهم أو على متن طائرات؛ ونتبحة الالقايفلك كدب متهم اهدده 
تشغيل موسيقى, ونفصلؤن اسخخزامها 3 بدلا من مجرد الاستماع إلى الموسيقى 
عد برنامجٌ البث الإلكتروني الخاص بي بالصيغة التقليدية للبرامج الإذاعية» حتى إنني 
أضمّنه إعلانات تجارية أروّج فيها لمنتجاتي أو لنفسي. أنا بذلك لا أعمل فحسب على 
إقناعهم وترسيخ مكانتي كخبيرء وإنما أبيع أيضًا منتجاتي وخدمتي لجمهور لديه 
استعداد وطالب بالاستماع إلي. يكون البث الإذاعى عشواتيًا للغاية عندما يتعلّق بِمَن 
مَمَشحَرَن إليك أما اليك الالكتروديء من ناحية أحرى+ فيكون موكهًا. يدقة بإلغة لان 
مستمعيك كانوا يبحثون عن معلومات شديدة التحديد عندما عثروا عليك. للحصول على 
نظرة عامة كاملة عن البث الإلكتروني وكيفية استخدامه في البيع» يمكنك زيارة الموقع 
الإلكترونى 012ع.]18118707.201070700635121013. 

ل اليه أن تكون مواكبًا للتكنولوجيا الحالية المتاحة التي ستساعدك في الإقناع. 
أعمل الآن على إنشاء موقع إلكترونيٌ من أجل دعم هذا الكتاب. حتى أبقي القرّاء مطَّلعين 
على أحدث التطوّرات التكنولوجية في مجال الإقناع على 012ع.187187187.5201171061511206. 
احرص على زيارة هذا الموقع كثيرّاء وتعرّف على كل الأشياء المتاحة لمساعدتك في أن 
تصبح أكثر قدرةً على الإقناع. 


ملخص الفصل 
* يجب أن يكون لديك موقع إلكتروني مؤش إذا كنتَ تنوي ممارسةً الإقناع بصفة 
مستمرة. فالناس بحاجة إلى أسلوب يزيد معرفتهم بك. 


٠‏ ينبغي أن تضيف ملفات صوتية وملفات فيديو إلى موقعك الإلكتروني لتجعله 
مقنعًا لأقصى درحة. 


الملسل 


الإقناع 


* يوجد كثير من الأدوات - مثل المدونات والبث الإلكتروني - التي تساعدك 
في التعرف على أكثر الناس محبةٌ لك؛ الذين يمكنك إقناعهم بأقل درجة من 
السهولة, علاوة على دعمها مكانتك كخيير. 

٠‏ تُعتبر الاجتماعات عن يُعْد أكثرٌ السبل الفعّالة وغير المكلّفة لإقناع الجماهير 
دون الالتقاء بهم شخصيًا أو ترك مكتبك. 


أسئلة النجاح 


ديجا الحققة الح معدن سف اموا هن الفلوى: لوقام تمووض يكن ار 

رما التقييرات:القى :يحت هَل أن أجريها عل 'صفحتي الإلكترونية الكانية لجطلها 
تتناسب مع شخصيتي وصورتي التجارية؟ 

ما التعيارات الك يحب أن أجررها عل مقط الالكتروفية ستول المكفي ايها 
زجغلها أكن كرا بالمعلومات؟ ش 


لللدلا 


الفصل التاسع عشر 


إتفان الإقناع: فن الفوز بما تريد 


يجب أن تدرّب حدسك ... يجب أن تثق في الصوت الخافت في أعماقك الذي 


يخبرك بما عليك قوله بالضبط؛ وبما تقرر فعله. 


إنجريد برجمان 


إن الإقناع - شأنه شأن أية مهارة أخرى - يُتقن عبر الممارسة والتطبيق. ومن 
الضروري - إذا كنتَ تريد تحقيق أعلى مستويات من القدرة على الإقناع - ألا تتوقف 
غن التعلم؛ ولكي تتقن الإقناع» يجب أن الكل ياي القاقة الجر للك فنها ابحلت 
استثنائيًا وتلك التي فشلتٌ فيها فشلًا ذريعًا. نك ]ن كفكلة وكدال كل من هزه الواقفت 
لتعثر على مفاتيح تقودك إلى النجاح. وهذا التحليل العميق هو ما يدرّبٍ تفكيرك الواعى 
بحيث تستطيع تحديدًَ الأسلوب الذي تطبّقه ووقت تطبيقه على وجه الدقة. الأهم من 
ذلك أنه يدرّب عقلك الباطن ويساعدك في تدريب حدسك. والحدس هو ذلك الجزء الذي 
يفسّر العالّمَ من حولك ويعطيك إشاراتٍ خفيةً أو تحذيراتٍ أى موافقاتٍ على ما تفعله. 
الإقناع في جوهره هى فن الفوز بما تريد. لقد فشل معظمنا طوال حياتنا في الوصول 
إلى مستويات النجاح التي نحلم بهاء وهذا ليس لأنها لم تكن ميسَّرةَ لناء وإنما فشلنا 
في الوصول إلى هذه الأقدات المعقولة لأننا فشلنا في إقناع من يستطيعون مساعدتنا في 
تحقيقها. والسبب الأكبر في عدم مساعدتهم لنا هو أننا لم نطلب ذلك منهم؛ فالناس لا 
يمكنهم مساعدتك في تحقيق أحلامك بالنجاح إذا لم تكن تعرف بوجودها. لكنْ تذكّزء 
كما قال زيج زيجلر: «بإمكانك الحصول على كل ما تريد في الحياة إذا ساعدتَ ما يكفي 
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من الأشخاص الآخرين في الحصول على ما يريدون.» («أسرار إتمام صفقات البيع»» 
بيركلي للنشرء )١11/5‏ ففن الإقناع يتمثل في تحديد ما يريده الذين تقنعهم ومساعدتهم 


في تحقيقه. 
لقد أقادني فنَّ الإقناع جيدًا جدًّا على مر السنوات؛ فقد تحول ما بدأ معي كهوس 
بمعرفة أسباب فشل الأمور إلى إدراك للأشياء التي تؤدّي إلى تحقيق النجاح. ومن المثير 


للتستماج أنني رخدت أن إنداقي لنفسي لا يخطف كديرا عن إقداع. شخض آخره فيويسر 
جزء مني يريد الاستفادة من أي شيء أقنع نفسي بفعله؛ فإذا رضيث بالنتيجة» تصبح 
أفكاري متوافقةٌ مع أفعاليء وأكون بذلك قد أقنعث نفسي. أما إذا لم أَرْضٌ بهاء فإني 
اكيز 3 كران 'الجلؤة: فيه الدى أروط الكذاضن هن أن تنويره. وإ حيانا اضرف 
يأسلوب «كما لى أنني»؛ لأرى ما إذا كنث أستطيع بالفعل انتهاج سلوكِ جديدٍ. إذن 
سأطلب منك التصرّف كما لو أنك متميز في الإقناع حتى إِنْ لم تكن متأكّدًا من أن هذا 
ما تريد فعله. جرّبٍ الأمر لمدة أسبوع؛ وانظز ما يعنيه الأمر بالنسبة إليك. على الأغلب 
لن تجد الآمر بالصعوبة التي تظنها. 

في النهاية» أريد أن أعرض عليك ستة مبادئ ستكلّل جهودك في الإقناع بالنجاح 
الباهر في كل مرة. اعتبز هذه المبادئ جزءًا من إطار العمل الذي تبني عليه جهودك في 
الإقناع. ١‏ 


)١(‏ ستة مبادئ للإقناع 


)١(‏ «التركيز على النتيجة»: حتى تتمكّن من الإقناع بفاعلية» لا بد أن تحدّد بوضوح 
هدفك من إقناع الشخص الذي تحاول إقناعه؛ فيجب أن تعرض هدقّك على نحو 
فعّال بطريقة تسمح للشخص الذي كهاول الناك فيه يافكاد القران الأفضل والوحيه 
الواضح أمامه. وعليك بالاستمرار في التعريف والتوضيح والإرشاد والسماح لهذا الشخص 
بالتوصّل إلى النتيجة التي تريدها. 

)"اله كو هن ]لضلكة "اتعنياوكزق التلعة الكلنا اننوك أن الشنوعة ناف اش 
قصوىء وعادةً ما تُعتر جزءًا من عملية التأثير. فالإقناع لا ينجح على المدى الطويل 
عندما يركز على خدمة مصالحك أنت فقط؛ لذا يجب أن تضع في ذهنك المصالح العليا 
للأشخاص الذين ستقنعهم. وإذا لم تضع هذه المصالح في ذهنك؛ فإن قدرتك على إقناع 
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أي مجموعة من الأشخاص سرعان ما ستزول. وثمة احتمالٌ كبير أيضًا بأن تتضرّر أنت 
والأشخاص الذين تقنعهم إذا كانت نيتّك التلاعُب وليس الإقناع. 

تذكّر المثالَ الذي ذكرثه من قبل عن تجربتي مع إحدى الطوائف. في النهاية» بقي 
هناك عدد كبير من الأعضاء في المجموعة» ومن المؤكد أنها غيّرت كثيرًا من أساليبها حتى 
يستمر الناس في الانضمام إليها؛ فمعظم الذين كنت أعرفهم شخصيًا تركوهاء وواحّة 
كثيرٌ منهم مشكلات كبيرة في حياتهم؛ مثل الإدمان والانتحار والفشل المتكرر في الحياة 
الشخصية؛ وهذه هى النتيجة الحقيقية للتلاعب. كما أن أكثر المسئولين عن التلاعب 
والخداع في هذه ه االجموعة التي كنت أنتمي إليها؛ يواجهون المشكلات نفسها. لقد فقدوا 
كامل مصداقيتهم؛ فلن يصدقهم أحدء فلم يستطيعوا الاستمرار في الخداع إلى الأيد. ولم 
تكن التتيحة كشف أمر تلانُبهم فحسبء وإنما فقدانهم هويّتهم أيضًا. 

(؟) «الصدق»: دائتمًا ما يقول المقنعون المحترفون الصدقء في حين أنه من المقبول 
تمامًا أن ينسج ممارسو الإقناع أحدانًا تتناسب جيدًا مع رسالتهم, فإنهم لا يتعمّدون 
الكذبٌ أو التضليلٌ من أجل تحقيق غايتهم؛ فلا توجد مساحة للغش في الإقناع المحترف: 
وهذا أفضل تجلّ لتلك الفكرة القديمة بأن المرء في النهاية يُعرّف بسلوكه. ومحترفى 
الإقناع يُعرَفون إما بكونهم أشخاصًا يريد الناسٌ الالتفافٌ حولهم والعمل معهم ... وإما 
بكونهم محتالين ومشبوهين وكاذبين. اختّرْ جيدًا قبل اختيارك ممارسة الإقناع. 

(5) «التركيز على الهدف والوقت»: يضع ممارسوى الإقناع لأنفسهم أهدافًا محددة 
وأَطُرًا زمنية حتى يحقّقوا إنجازات مهمة؛ فإذا لم يستطيعوا التأثير في شخص محدد أو 
مجموعة معينة في خلال إطار زمني محدّد متعلّق بهدفهم؛ فإنهم ينسون الأمر برمته 
ويمضون. فالوقت أكثر قيمةٌ من أن يُهِدّر على أشخاص لن يقتنعوا بأسلوب تفكيرك 
حين يكون ذلك مناسيًا. 

كثيرًا ما يخبرني ممثلو المبيعا أن الاقتصاد أو الحرب أو أي عدد آخَّر من المشكلات 
قد منعهم من الوصول إلى تحقيق 5 منهم؛ فأرد عليهم بأن هذا 
كله «هراء». ففي كل الأوقات يشتري شخصٌ ما الشيءً الذي تبيعه؛ فيشتري الناس دومًا 
الأشياء التي يحتاجون إليها. أنا لا أقول إن البيع وإقناع الناس بالشراء لن يكون صعبًا 
في بعض الأحيان» ولكنه ليس مستحيلًا. والسبب الوحيد في عدم تحقيق الناس معدل 
المبيعات المطلوب منهمء أو العجز عن إقناع شخصء هو أنهم لا يركّزون على استثمار 


0 


وقتهم, أو أن منتجهم أو خدمتهم ليس مفيدًا. فإذا لم يكن منتجك مفيدًا أى كنت أنت 
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الإقناع 


نفسك لا تثق به, فتوقّفٌ على الفور عن إقناع الآخَّرِينَ بأنه مناسب لهم. سوف تكون 
متناقضًا مع نفسك دائمًا. بدلا من ذلك؛ استخدمٌ مهارات الإقناع المتطوّرة للغاية لديك 
في الحصول على وظيفة أحلامك. بالنسبة إِلي إذا أردث البيعَ في محيط صعبء أقضي 
وقنّا طويلًا جدًا في تحديد عملائي المحتملين بعناية حتى أستطيع بِذّْلَ أقصى درجة من 
الجهد مع كلّ منهم. 

(5) «المعرفة الشخصية»: يتعرّف كل ممارس للإقناع على الأشخاص الذين يعتزم 
التأثير فيهم؛ فهم لا يختارون ببساطة الفرص السانحة. إن المتلاعبين يختارون الفرص 
السانحة لأنهم لا يهتمون بمواصلة التعامّل مع الناس بعد استغلالهم: أما أنت فلا. 

إن أهم عملاء ستحظى بهم هم الذين اشتروا شينًا منك بالفعل ويشعرون بأنهم 
حصلوا على خدمة جيدة؛ فهم سيساعدون في ترويج منتجكء, وسيجلبون أصدقاءهم 
وجيرانهم إليك» وسيزكُونك بطيب نفس. 

لا بأسَ من أن تكون لديك مجموعتان من الأصدقاء المقربين جدًا منك» الذين تحصل 
عليهم لمجرد هدف الحصول على عمل. لا تشعر بأنك لا تستطيع تصنيف الناس؛ فأنت 
تستطيع فعل ذلككء ولا عيب فيه. فيوجد كثيرون أعتبرهم أصدقاء عرضيين أعرف عنهم 
كثيرًا من الأشياءء وأتواصّلٌ معهم من حين إلى آخَّرء وتربطني بهم علاقةٌ صداقة فقط 
فمي ايا سقط ع بنذ وله مكدو مطل برت زعي ارفا اتقام. بحفية فضا كران 
الوقت» لكن من الأسهل كثيرًا إقناعهم مقارَنة بشخص لا تربطني به أي علاقة على 
الإطلاق. ولديٌّ مجموعة كاملة من الأصدقاء. عددهم أقل كثيرًاء وعلافتن بهم أقدم كثيرا 
حتى إنني يمكن أن أفعل أي شيء لهم دون توقع الحصول منهم على أي شيء في المقابل. 
ولا أحتاج إلى إقناع هؤلاء الأصدقاء؛ فهم سيفعلون أي شيء لمجرد أنه يجب فعله. هل 
ترى الفرق؟ بمجرد أن تفعل هذاء ستصبح أكثر فاعليةٌ في الإقناع. 

(1) «التحلّي بالآخلاق»: إذا كنتَ تريد الإقناع باحتراف أو حتى بفاعلية؛ فعليك التركيز 
على دفع الناس على نحو أخلاقي في اتجاه إيجابي لمصلحة كل المعنيين. فلا يوجد سببٌ 
وجيه للتخلّي عن الأخلاق. على مدار الجزء الأول من هذا العقدء نرى ما يحدث عندما 
يفقد الأفرانٌ والشركات التركيرٌ على أخلاقياتهم. ليس الأفراد وحدهم هم من يتعرّضون 
للضررء وإنما الآلاف الذين يتأثرون بهم كذلك؛ ففي مجتمع اليوم الذي يسهل فيه 
التواصّلء يمكن لزلة واحدة في الأخلاق أن تؤذي مئات؛ إن لم يكن آلاف الأشخاص. 


1111 


إتقان الإقناع: فن الفوز بما تريد 

(؟) خطوات فورية لإتقان الإقناع 
سيكون هذا الكتاب بمثابة أساس صلب ومرجع تستطيع الرجوع إليه في مواقف محددة 
أو في أحيان كثيرة من أجل التذكير. يمكنك أن تأتي لحضور تدريب وجهًا لوجه حين 
يمكنك ذلك؛ فستتعلّم المزيدَ من التفاعُل مع مجموعة من الأفراد من جميع مشارب الحياة 
والثقافات والخبرات. كذلك ستتمكّن من رؤية الفروق الدقيقة في الإقناع التي لا يمكن لأي 
كتاب تغطيتها. أرغبٌ أن أقدِّم لك هدية لشراء كتابي وقضاء هذا الوقت معيء هذه الهدية 
تمش في رسالة إخبارية شهرية؛ لذا :من فضلك 5 موقع 1851717.101170151120.2»012 
وسحّلٌ معلوماتك. ستتعرّف في هذا الموقع على أحدث الاكتشافات والأفكار وأساليب 
التفكير المرتبطة بالإقناع. ما دام لديك هذا الكتابء فإن الرسالة الإخبارية هديتي لك. 

كذلك أنصح بزيارة موقع ++ باستمرار لأننى سأواصل 
تحديثه, ليس فقط بمزيدٍ من المراجع» ونا أيكنا يلقازات تكله اوغيرها من فرضن 
لقعم بوذا دض ال آرين أ افده جنك شك قم ب تخيو تاك الانناوزلن 3 
الإقناع» وجعله أكثر فاعليةٌ كلّ يوم؛ فالممارسة والتطبيق هما مفتاحاك لإتقان الإقناع. 

أنا أتطلّع لتحقيقك النجاح مع ممارسة الإقناع بمزيدٍ من الفاعلية كل 'يوم» وأتطلّع 
لسماع قصصك. اقتطِعٌ وقنًا لتترك لي رسالةٌ قصيرة أو قصة قصيرة عما تعلَّمْتَه وأنجزْته 
عقب قراءة هذا الكتاب. يسعدني كثيرًا أن أنشر قصتك على موقعي الإلكتروني حتى 
يتعلّم منها آخَّرون أيضًا. 

تذكّز أن كل شيء تنخرط فيه يتطلّب قدرًا من الإقناع» وقد أصبح لديك الآن 
كّ المهارات التي ستحتاج إليها للحصول على ما تريد. اذهب الآنّ وأقنع شخصًا ما 
بمساعدتك في الحصول عليه؛ فقد تحصل على مكافأتك الكبرى في حوارك القادم! 


1١ا/‎ 


مصادر 


أشرث على مدار الكتاب إلى عديدٍ من الأشخاص والمنافذ من أجل معرفة المزيد عن عناصر 
معينة للإقناع. لقد أردث فتح مفكرتي التي تضم أفضل أشخاص على مستوى العالّم 
فق أهه:الحواني المتمظة فق الانتشارات هن أجل تين الضورة: وإقابة المؤثمرات غير 
الهاتفء. وشبكة الإنترنت. وشراء أماكن في المحطات الإذاعية. 

ستجد في موقع مام .511206تء مر0غ ”لتم ط .19155107 كما كبيرًا من المصادر الأخرى 
التى يمكنك استخدامهاء. تضم معلومات عن برنامج تركيب الصوت 411010 1251211 
01 م 6 ويرنامج صنع الفيديى 066126172101 11060 212512121 وقاعدة بيانات >[وعشض 
وأماكن شراء فترات إذاعية من أجل تقديم برنامجك الإذاعي الخاص. 


)0( الملابيس 


لع م516 

.12 ,3125[ 010 1" 
.5 .كا 
208-938-5 


يتخصص توم جيمس في الأزياء والملابس الجاهزة التي تتناسب مع أي ميزانية. يُعتبر 
ستيف ريدر أوسع الأشخاص اطلاًا الذين يمكنك الحديث إليهم في هذا المجال. يأتي 
توم جيمس إلى المكان الذي توجد فيه من أجل تلبية احتياجاتك: ويمكنه الذهاب إلى أي 
مكان تقريبًا في جميع أنحاء البلاد. 


الإقناع 


(7) الهدايا 


كتهت حامل 

م50 طن لله 1م01 
111 
941-235-1 


يُعتبّر جون الخبير الأول في هدايا الشركات والبضائع المصنوعة بحسب الطلبء التي 
يمكنك تقديمها إلى عملاتك. يمكن الحصول على مشورات جون دومًا حول هذا الموضوع 
بانتظام في أي مكان من البلاد. 


(؟) مستشارو تحسين المظهر 


ممتدكلخ دوعلع»»1]1 

11151 1102016551012 11313861212, 12. 

1.21 از[ [ز[ز[ [ [ ذخا ال 01 
888-324-3 


مرسيدس ألفارو هى رئيسة شركة فيرست إميرشن مانجمنت المحدودة. ومتخصّصة في 
آدات السلؤك في الشتركات والقمكة :في الصورة المهدية. 

113551 7 

.عص]آ عع80 ع1طزس1/ا 


مطاهمء. عع 0ع5715116. 111717 
4--972-247 


ماجي ماكوون متخصّصة في تقديم المشورات بشأن الملابس التي تحقق لك النجاح في 
مجال الإقناع. 


عمط 135 طأنلنال 


.12 ,رعلاءعك م00 


مطامء .م11 15م».7اكتلكمل1 
1207-224-1 


جوديث مصمّمة برنامج ©5231 ©5]91: الذي أرى أنه أحد أفضل الأدوات التي يمكن 
استخدامها في تحديد الملابس التى ترتديها في أية مناسبة. 


(4) الإقناع عبر الإنترنت 


1 10تلطاتم 
لم5 815 ع1 

ا ين 
919-50-9 


أرماتد هو هم خبير ومدرب في الإقناع باستخدام الإنترنت في الولايات المتحدة الأمريكية؛ 
فقد درَّيَثْ شركته - بيج سمينار - آلاف الأشخاص على العناصر الأساسية للنجاح في 


(6) الندوات عبر الهاتف 


2 تت [لم 
ام .151 اكاك ة. 111717 
415-382-2 


يقدّم أليكس ماندوسيان التدريبَ لأفضل مقدّمى الندوات عبر الهاتف في البلاد. فإذا 
كنت تريد الإقناع عبر الهاتفء فعليك الحديث إلى أليكس. 


ك1 ©5 5131111011 
5 طاع56 

مدم»ء.ع 211105 1117.121 
866-924-06 


الإقناع 


توفر شانون معرفةٌ بكل شيء تقني تحتاج إليه من أجل إلقاء ندوة عبر الهاتف؛ فهي 
أفضل مزوّد لخدمات الهاتف من أجل إجراء مثل هذه الندوات في البلاد. 


(5) التدريب الصوتي 


2111237 5115311 
.12 تلوط ص0 © م1012 0221 ع1 
مامع.ع 11.1271 


800-333-868 


تعلّمُ من أفضل مدرّبة صوت في أمريكا؛ فأنا لم أتحدّث إلى أي شخص أفضل من سوزان 


بيركلي. 
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